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Riassunto / Abstract 
 
Questa tesi propone una analisi degli studi della behavioral economics intese come 
strumenti d’indagine della natura umana. Combinando queste ricerche con i temi della 
riflessione filosofica classica, questo lavoro presenta uno studio che tramite l’analisi dei 
comportamenti economici mira a far luce sui carattere intrinseci della natura umana. 
Come risultato di questo lavoro, si propone un quadro complessivo in cui si identificano 
le strategie di semplificazione e l’identità come strategia di sintesi come le due tattiche 
principali adottate dagli uomini per operare le proprie scelte. 
 
This thesis is mainly concerned with an analysis of the behavioral economics studies 
intended as instruments for the enquiry on the human nature. Combining such 
researches with the more traditional philosophical issues, this work presents a study that 
through the analysis of economic behavior aims to cast a light on the intrinsic 
characteristics of human nature. As a result of this work, a general framework is 
presented where strategies of simplification and identity as the strategy of simplification 
are identified as the main tactics adopted by humans to operate their choices. 
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Introduzione 
 
“L’intelligenza, come l’occhio, ci fa 
vedere e percepire tutte le altre cose, ma 
non si accorge di se stessa. E si 
richiedono molta arte e molte cure per 
metterla ad una certa distanza, e farla 
suo proprio oggetto.” 
Locke, Saggio sull’Intelletto Umano 
 
Fra gli aspetti più interessanti e stimolanti degli studi umanistici vi è senza 
dubbio il fatto che l'uomo sia al tempo stesso l'oggetto indagato ed il soggetto che 
indaga. In questi studi dove l'uomo indaga sé stesso, studiando la propria 
intelligenza e la propria natura questi deve tentare ogni volta di superare quella 
condizione in cui si trova, nella quale cioè come un occhio che osserva, tutto può 
vedere tranne sé stesso. 
  Per osservare sé stesso è necessario che l'uomo faccia ricorso ad alcuni 
strumenti che gli permettano, per rimanere in metafora, di riflettersi (riflettendo), 
come specchi per che gli permettano di scrutare sé stesso. Fra gli specchi cui 
l'uomo può ricorrere per indagare sé stesso e la propria intelligenza, vi sono quelle 
le teorie che studiano "l'intelligenza all'opera", i modi in cui l'uomo agisce ed 
esercita le proprie capacità razionali nel mondo; proprio come fanno gli specchi, 
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queste teorie ci rendono una prospettiva, parziale ma tuttavia illuminante, sui temi 
indagati. 
In questa tesi proponiamo un'indagine sull’intelligenza all’opera a partire 
dalla prospettiva offerta dalle teorie sul comportamento economico ed il decision 
making elaborate dagli studiosi di quella branca degli studi economici detta 
behavioral economics. Il comportamento economico rappresenta una prospettiva 
interessante sull'uomo, poiché ci dice qualcosa sui modi in cui la intelligenza 
agisce nei contesti reali. Il nostro punto di partenza saranno le teorie elaborate da 
quegli economisti che, a partire dagli anni '40 del XX secolo, hanno dato vita a 
questo corpo di teorie, ma ci preoccuperemo anche di ricondurre la riflessione più 
addietro, per ritrovare l’origine delle tematiche trattate nel confronto con la 
scienza economica più istituzionale, la mainstream economics. 
Il punto di partenza delle ricerche della behavioral economics fu, negli 
anni ’40-’50 del XX secolo e forse anche prima, l’esigenza di ripensare i principi 
microeconomici, ossia di immaginare un nuovo modo per analizzare i processi di 
scelta che gli agenti economici mettono in atto per prendere le proprie decisioni. 
Nell’indagare questi principi, queste ricerche hanno finito per interrogarsi sui 
principi fondamentali della razionalità e della natura umana e, con il progresso 
delle scienze economiche prima e psicologico-cognitive poi, questi studi hanno 
approfondito significativamente questi temi. 
Per l’indagine filosofica sulla natura umana che intendiamo perseguire, 
queste ricerche, con i loro risultati sperimentali, forniranno interessanti spunti di 
riflessione che si collegheranno con temi filosofici classici, come il tema della 
razionalità, dell’influenza delle passioni sulla ragione, dell’identità. L’indagine 
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filosofica rimarrà sempre sottotraccia ad ogni riflessione e discussione che 
vorremo intraprendere per commentare i risultati di questi studi ed infine ci 
tornerà utile per comporre un quadro complessivo, e in qualche modo pensiamo 
originale, di queste indagini in campo economico. 
Nel primo capitolo ci occuperemo innanzitutto di mostrare i legami fra 
l’indagine filosofica e quella economica, mettendo in luce come entrambe le 
discipline conducano una comune ricerca sull’uomo. Successivamente tracceremo 
una storia del confronto fra mainstream e behavioral economics sul contrasto 
segnato da una diversa idea di uomo. Infine metteremo in campo gli elementi di 
quel quadro complessivo che vogliamo tentare di comporre e che riprenderemo 
nell’ultimo capitolo  
Nel secondo capitolo opereremo una critica al concetto di homo 
economicus, vale a dire dell’idea di uomo propria dell’economia mainstream. 
Nella prima parte tracceremo le origini di questo concetto cercando di ricostruire i 
modi un cui si è trasformato nel modello standard della razionalità umana per la 
teoria economica intesa nel senso più istituzionale. Nella seconda parte invece, 
sulla scorta degli studi di economisti come Herbert Simon, Maurice Allais e 
Amartya Sen, mostreremo quali siano i limiti del modello dell’homo economicus, 
discutendo dei modelli alternativi proposti dalla behavioral economics e della 
maggiore aderenza al reale delle teorie del “comportamento irrazionale”. 
Nel terzo capitolo discuteremo le “logiche del comportamento 
irrazionale”, analizzando con attenzione i modelli della razionalità umana proposti 
da studiosi come Herbert Simon, Harvey Leibenstein, Daniel Kahneman Amos 
Tversky, George Ainslie e George Akerlof. Qui mostreremo come questi modelli, 
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elaborati sia teoricamente che sperimentalmente, siano in grado di descrivere con 
più efficacia rispetto al modello dell’homo economicus le modalità in cui si 
svolgono i processi di decisione umani, e anche come queste indagini abbiano 
permesso di scoprire alcuni aspetti intrinseci legati alla natura umana. Nella 
seconda e terza parte di questo capitolo arriveremo infine ad avanzare due 
proposte che compongano un quadro complessivo dei comportamenti umani di 
fronte alla scelta, proponendo di riconoscere negli uomini due strategie 
fondamentali messe in atto per esercitare nel momento in cui si esercitano delle 
scelte: le strategie di semplificazione e, come conseguenza della prima, la 
strategia di sintesi, ossia l’identità. 
Nelle conclusioni abbiamo poi voluto indicare quali siano gli spunti per 
ulteriori ricerche che, collegando le indagini esposte lungo i tre capitoli con i temi 
filosofici classici, cercano di far comprendere al lettore le potenzialità d’indagine 
che possono emergere dal dialogo fra le indagini della behavioral economics e 
quelle a carattere filosofico. 
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Capitolo I 
 
Parte I. Filosofia ed economia, una comune ricerca 
sull'uomo 
 Filosofia ed economia sono due campi del sapere che a prima vista potrebbero 
apparire distanti e ben distinti. Da una parte la filosofia: una disciplina antica, nata come 
rifiuto di ogni μύθος al fine di affrontare la ricerca dei principi primi; l’indagine che più 
di ogni altra si fa carico della riflessione dell'uomo sull'uomo, che si interroga sull'io ed 
i rapporti che l'uomo ha con il mondo fisico e quello metafisico. Dall'altra l'economia: 
una scienza relativamente nuova
1
, nata fra XVI e XVIII secolo, sviluppatasi in 
concomitanza con le innovazioni tecnologico-produttive della prima rivoluzione 
industriale
2
 per mettere ordine
3
 in un sistema via via sempre più complesso; una 
disciplina proliferata nel XIX secolo all'interno di quel sistema borghese e capitalista 
Europeo-Statunitense che, con le rivoluzioni europee di metà '800, aveva segnato la fine 
                                                          
1
 Gli studi moderni di economia si sviluppano a partire dal XVI e XVII secolo ad opera, in particolare, di 
autori francesi ed inglesi. Alla metà del XVIII secolo, il filosofo Adam Smith, unanimemente considerato il 
fondatore della scienza economica, con la sua opera è il primo grande studioso a sistematizzare la 
disciplina, segnando così il punto di avvio dell’economia moderna. È in particolare ne La Ricchezza delle 
Nazioni (1776) che Adam Smith definisce i confini dell’economia rispetto alle altre scienze. Nonostante si 
sviluppi sin dal ‘600, per lungo tempo l’economia rimane una scienza insegnata nelle università in modo 
non sistematico, distribuendosi nei corsi di giurisprudenza, storia e filosofia (in particolare filosofia 
morale). Il primo corso universitario in Scienze Economiche nascerà nel 1903, a Cambridge, per opera di 
Alfred Marshall che per oltre venti anni lottò per far accettare il suo programma. 
2
 La prima rivoluzione industriale si fa iniziare tradizionalmente con il 1760. 
3
 Si pensi ai tableau économique di François Quesnay, ripresi poi anche da Adam Smith ne La Ricchezza 
delle Nazioni (con un elogio da parte di Smith all'ingegno dell'autore, ma una critica agli elementi di quel 
sistema). 
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dell' Ancien Régime, la nascita degli Stati Nazionali e che si era definitivamente 
affermato con l'avvento della seconda rivoluzione industriale
4
. 
 Molti potrebbero quindi apparire i contrasti fra una scienza nata per risolvere 
problemi pratici, l’economia, e una ricerca sui principi primi quale è la filosofia. 
Eppure, se si vogliono superare gli aspetti di superficie, esiste una affinità fondamentale 
fra economia e filosofia; un'affinità che, grazie ai numerosi rimandi, mette le due 
indagini nella condizione di illuminarsi reciprocamente. Questa affinità fondamentale si 
può ritrovare nell'oggetto che entrambe le discipline si propongono di analizzare: 
filosofia ed economia conducono infatti una comune ricerca sull'uomo. 
 
1. Economia, una parte dello studio dell'uomo 
 Risulta sufficientemente chiaro come la filosofia sia uno studio che si occupa 
dell'uomo e delle sue relazioni (con il mondo fisico o il mondo metafisico); meno 
evidente è come anche per l'economia si possa parlare di un'indagine impegnata nello 
studio dell'uomo. Per ritrovare questa vocazione "umanistica" non è necessario uscire 
dal suo campo, ma è sufficiente citare ed analizzare alcune definizioni di economia 
proposte dagli economisti stessi. 
1.1 La definizione di economia di Alfred Marshall 
 Alfred Marshall (1842-1924), uno dei più illustri economisti del XIX secolo la 
cui opera rappresenta una delle pietre miliari nella storia del pensiero economico, nel 
suo saggio fondamentale Principles of Economics (1890, rev.1920) definiva così la 
scienza economica: 
                                                          
4
 La seconda rivoluzione industriale ha inizio tradizionalmente intorno al 1850, con un'espansione 
sempre maggiore che raggiunge l'apice nel periodo 1890-1914. 
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“Political Economy or Economics is a study of mankind in the ordinary business 
of life; it examines that part of individual and social action which is most closely 
connected with the attainment and with the use of the material requisites of 
wellbeing [...]. Thus it is on the one side a study of wealth; and on the other, and 
more important side, a part of the study of man.”5 
Nella definizione di Marshall l'elemento umano è posto immediatamente al centro della 
riflessione: per l'economista inglese infatti ciò che è più importante nel definire questa 
scienza è mostrare il legame dell'economia con le scienze che studiano l'uomo e le sue 
azioni. Marshall s’impegna inoltre a delimitare il campo di eventi su cui l’economia 
deve incentrare la sua indagine: l'economia prende in esame un aspetto specifico 
dell'uomo, ossia la sua azione individuale e sociale finalizzata all'ottenimento e all'uso 
dei material requisites del benessere (wellbeing), un'azione che viene svolta nel corso 
degli ordinary businesses of life. 
 La definizione di Marshall ci permette di guardare all'economia in un'ottica 
ampia, oltre l'idea comune di una scienza fatta esclusivamente di modelli teorici e 
formule matematiche. Al fondo dell’approccio marshalliano c’è infatti l’idea che i 
modelli teorici siano degli strumenti utili per l’analisi, ma che ciò che deve rimane 
prioritario e centrale  nella ricerca economica sia sempre l’uomo. La definizione che 
egli formula contiene già una scelta di termini (manikind, business of life, individual 
and social action, wellbeing, a study of man) che potrebbe confermare l'idea 
dell'economia come una scienza dell'uomo, ma per proseguire nella nostra riflessione, è 
interessante notare come quella di Marshall non sia la sola definizione a presentare 
questi caratteri. 
                                                          
5
 Marhsall, Alfred. 1890 [1920]. Principles of Economics. 8th ed. London: Macmillan, cit. in Backhouse et 
al., 2009, p. 224. 
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1.2 La definizione di economia di Lionel Robbins 
 In una seconda e celeberrima definizione, quella proposta da Lionel Robbins 
(1898-1994) nel saggio An Essay on the Nature and Significance of Economic Science 
(1932), l'economia è così definita: 
“Economics is the science which studies human behaviour as a relationship 
between ends and scarce means which have alternative uses.”6 
Questa definizione, tuttora la più nota e ampiamente accettata fra gli economisti
7
, 
conferma nuovamente la centralità dell'uomo come principale oggetto d'indagine della 
scienza economica. Robbins definisce infatti l'economia la scienza (quindi qui abbiamo 
una connotazione del tipo di analisi che viene operata) che studia l’uomo sotto un 
particolare aspetto: il suo comportamento (lo human behavior) nel valutare e comparare 
i fini che egli intende raggiungere (ends) con i mezzi che può sfruttare per raggiungere 
questi fini (aggiungiamo, mezzi materiali e immateriali), mezzi di cui dispone in misura 
limitata (scarce) e che potrebbero essere utilizzati secondo diverse modalità (alternative 
uses). 
 Con questa attenzione per lo human behavior, che caratterizza anche l'analisi 
microeconomica marginalista
8
, la definizione di Robbins invita esplicitamente gli 
economisti a concentrarsi nell’analisi del comportamento individuale, sul modo in cui 
gli uomini agiscono nei fenomeni economici; questa indicazione risulta valida anche per 
l'analisi macroeconomica, poiché sono sempre gli uomini ad essere il soggetto che 
agisce anche nei macrofenomeni. 
                                                          
6
 Robbins, 1932, p. 15 
7
 Cfr. Backhouse et al., 2009, p. 225 "Perhaps the most common currently accepted definition of 
economics stems from Lionel Robbins’s Essay on the Nature and Significance of Economic Science". 
8
 Cfr. Backhouse et. al., 2009, p. 226 "Robbins’s (1932) definition reflected the focus on analyzing 
individual behavior that had accompanied the development of marginalist microeconomic analysis". 
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1.3 La definizione di economia nel dizionario di patristica greca  
 A queste due definizioni dell’economia come scienza è interessante affiancarne 
una terza per approfondire ulteriormente la questione del rapporto uomo-mondo (o 
uomo-risorse). Rispetto alle precedenti, questa definizione si colloca molto più indietro 
nel tempo: il termine οἰκονομία si ritrova infatti anche fra le voci del dizionario di 
patristica greca (Lampe, A Patristic Greek Lexicon), nel quale il termine è presentato 
così come è da intendersi negli scritti dei primi autori cristiani. Il termine οἰκονομία 
presenta quattro accezioni: 
“A. ministration; (management, direction, governance) [...]; B. disposition, 
organization, constitution (physical, mental) [...]; C. dispensation, ordering (of 
the natural order or natural laws, of divine dispensation in creation and 
providential ordering of the world) [...]; D. adaptation of means to ends, prudent 
handling (prudence, discretion, consideration for special circumstances, 
concession, accommodation, prudent handling or explanation of text, prudent 
reserve).”9 
Anche in questa definizione ritroviamo alcuni degli elementi segnalati in precedenza. In 
particolare ci interessa portare l'attenzione sulla quarta accezione del termine, dove il 
concetto di οἰκονομία è legato a fini e mezzi (sono i mezzi a dover essere adattati ai fini 
dell'azione): fini e mezzi vengono combinati dall'uomo attraverso un maneggiamento 
prudente (prudent handling). Questa accezione del termine ci fornisce una chiave 
interessante per leggere la questione economica, poiché l'azione che suggerisce è quella 
del maneggiamento della realtà, un'azione umana che indaga ed elabora il mondo nella 
                                                          
9
 Lampe, 1969, p. 940-943 "A. ministration [...]; B. disposition, organization, constitution [...]; C. 
dispensation, ordering [...]; D. adaptation of means to ends, prudent handling". 
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maniera in cui si conoscono gli oggetti rigirandoli fra le mani
10
. Anche questa 
definizione quindi mostra la presenza dell'elemento umano, rafforzando ancora una 
volta il legame fra le indagini economiche e lo studio dei comportamenti dell'uomo. 
1.4 Sintesi delle tre definizioni: l'economia come analisi del comportamento umano 
 Da queste tre definizioni di economia possiamo trarre alcune considerazioni. 
Innanzitutto possiamo rafforzare la nostra affermazione iniziale, nella quale 
sostenevamo che l'economia sia una scienza che studia l'uomo. L’oggetto essenziale 
della sua ricerca sembra infatti essere l'uomo nei sui modi di relazione con il mondo, in 
particolare nei modi in cui gestisce e usa le risorse (in primis quelle naturali). Poi, 
possiamo delimitare il campo delle risorse, limitandoci a quelle preziose,  preziosità 
che, rifacendoci alla definizione di Robbins, deriva da una loro doppia condizione: 
essere disponibili in misura limitata e al tempo stesso essere compatibili con una 
molteplicità di usi; un esempio che corrisponde a questo tipo di risorse può essere il 
denaro, un altro il tempo. Il senso in cui gli uomini impiegano le risorse preziose è 
condotto secondo dei fini, cioè in vista del raggiungimento di uno scopo e quindi in 
senso teleologico. 
 Il complesso della relazione uomo-mondo rappresenta dunque il fulcro attorno a 
cui ruota la ricerca economica e questa relazione è analizzabile nel momento in cui si 
concretizza in azioni, in comportamenti
11
. Il comportamento economico si può 
distinguere dagli altri comportamenti perché è quello che si lega all’uso secondo fini 
delle risorse disponibili in misura scarsa, un uso che, data la molteplicità di possibili 
esiti, impone all’agente decisionale una valutazione e la necessità di una scelta, di una 
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 Si noti l’assonanza con il termine, prettamente economico, "management", introdotto nella lingua 
inglese nel XVI secolo, deriva direttamente dall'Italiano "maneggiare", derivato a sua volta dal latino 
"manus" Cfr. Oxford Dictionary www.oxforddictionaries.com/definition/english/manage. 
11
 Riprendendo appunto l'attenzione per lo human behavior proposta da Robbins e l’attenzione per la 
individual and social action suggerita da Marshall, vedi le definizioni citate precedentemente. 
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preferenza, di un giudizio che si esercita attraverso l'azione che viene intrapresa, l’uso o 
il non uso che viene fatto della risorsa. È questo elemento di valutazione e giudizio 
necessario che distingue il comportamento economico dagli altri comportamenti. 
 L’economia in quanto parte dello studio dell’uomo è una indagine che si 
propone di leggere nelle azioni del passato le possibili conseguenze future nell’uso delle 
risorse producendo dei modelli teorici a posteriori,  così come di suggerire, con la 
formulazione di regole e modelli teorici a priori,  quali siano i modi migliori per 
sfruttarle secondo i fini che si vogliono raggiungere. Il contrasto si accende fra le scuole 
che propongono una visione normativa, cioè anticipatrice e che faccia da guida alle 
azioni future, e quelle che propongono una visione descrittiva, cioè una analisi 
innanzitutto di ciò che è accaduto per produrre previsioni possibiliste sul futuro, ma non 
definitive; in entrambi i casi la centralità dell’elemento umano sembra rimanere un 
punto fermo. 
 
2. L'idea di uomo e il rilievo del comportamento economico 
  La centralità dell'uomo in economia, messa in evidenza grazie alle tre 
definizioni, muove ora la nostra attenzione verso l'indagine di una questione 
epistemologica: in che modo questo elemento umano è incorporato all'interno dei 
modelli economici? Qual è l'idea di uomo che sottostà alle diverse scuole di pensiero 
economico e in che modo quest'idea influenza i risultati dell'analisi? Cosa possono dirci 
sull'uomo e sulla sua natura gli studi sul comportamento economico? 
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2.1 L'idea di uomo in economia 
 Al centro di ogni scuola di pensiero economico vi sono dunque, in modo più o 
meno esplicito, gli uomini. La centralità dell'elemento umano si conferma anche 
considerando come ogni teoria economica presuma una corrispondenza fra la propria 
analisi ed il comportamento che gli uomini reali dovranno eseguire; stabilito infatti che 
il fine di ogni teoria economica sia l'azione sulla realtà (per migliorarla, per correggerne 
le inefficienze), ogni teoria deve quindi prevedere che vi siano delle persone che 
metteranno in pratica i comportamenti previsti; viceversa potrebbe forse apparire poco 
sensata l'elaborazione di una teoria economica non preoccupata del fatto che siano 
messe in pratica le proprie teorie
12
.  
Fin dai tempi Adam Smith e dagli albori dell’economia moderna, l'uomo 
rappresenta il fulcro dell'analisi economica: questa tratta di uomini che scambiano, 
muovono e accumulano le merci, le trasformano e attribuiscono dei valori. Per quanto si 
tratti di denaro e beni materiali, l'economia non si occupa degli oggetti, ma dell’uso che 
gli uomini fanno di questi oggetti. Su questo aspetto l’economista e sociologo 
americano Thorstein Veblen nel 1898 scriveva: 
“The physical properties of the materials accessible to man are constants: it is 
the human agent that changes, - his insight and his appreciation of what these 
things can be used for is what develops. The accumulation of goods already on 
hand conditions his handling and utilization of materials offered, but even on 
this side - the "limitation of industry by capital" - the limitation imposed is on 
what men can do and on the methods of doing it. The changes that take place in 
the mechanical contrivances are an expression of changes in the human factor. 
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 Esiste anche l'economia teorica, ma in ogni caso anche questa propone l'analisi di principi che non 
rimangono in un universo metafisico, ma che poi vogliono trasferirsi su delle pratiche reali. 
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Changes in the material facts breed further change only through the human 
factor. It is in the human material that the continuity of development is to be 
looked for; and it is here, therefore, that the motor forces of the process of 
economic development must be studied if they are to be studied in action at all. 
Economic action must be the subject-matter of the science.”13 
Come scrive Veblen, i cambiamenti avvengono per azione dello human factor: sono gli 
uomini a far muovere i beni materiali e lo fanno per mezzo di una serie di azioni dettate 
dalle loro capacità, intenzioni, dal proprio gusto e dalle proprie preferenze. 
Per rappresentare il fattore umano all’interno di una qualsiasi teoria economica è 
necessario che questo sia definito nei termini di un parametro. Questo parametro deve 
indicare quale sia la logica che guida le azioni degli uomini, secondo quali principi 
agiranno gli uomini in conseguenza dei fenomeni economici che vengono ipotizzati, 
oppure deve ricostruire quali siano stati i motivi delle loro reazioni a dei fenomeni 
passati. Potremmo raccogliere il complesso delle logiche e dei principi razionali che 
guidano le azioni degli uomini sotto il termine λόγος. La definizione di quale sia il 
λόγος degli uomini, cioè secondo quali principi conducano la loro azione (in questo 
caso economica), rappresenta una premessa fondamentale per ogni scuola di pensiero 
economico poiché è a partire dal modello di razionalità che questa attribuisce al suo 
uomo-standard che una teoria economica formula delle previsioni sul comportamento 
che metterà in pratica di fronte alle scelte. 
 L’idea di uomo, il modello della razionalità che gli viene attribuita, cioè il λόγος, 
è dunque un elemento fondamentale di ogni teoria economica. Una conferma della 
centralità di questo elemento ci viene anche da quanto scrive Maurice Allais (1911-
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 Cfr. Veblen, 1898, p. 387-388. Le sottolineature sono mie. 
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2010), economista francese e premio Nobel 1988, uno fra i primi esponenti delle 
behavioral economics. Nell’operare una critica al pensiero neoclassico, Allais non 
formula una critica su aspetti formali o matematici, ma piuttosto sul modo in cui la 
teoria neoclassica ha incluso l'uomo all'interno dei propri modelli teorici e del modo i 
cui è definita la razionalità dell'agente economico
14
. Allais arriva a dire che un’errata 
idea di uomo (il voler ignorare gli aspetti psicologici) è per l’appunto l' "erreur 
fondamentale de l'école américaine": 
“Les déductions savantes de l'école américaine ne doivent pas ici nous faire 
illusion. Seules, en fait, comptent les prémisses de départ et l'interprétation des 
résultats. L'élaboration mathématique des déductions, si complexe qu'elle puisse 
être, n'a pas d'intérêt en soi (si ce n'est naturellement un intérêt purement 
mathématique que nous n’avons pas à retenir du point de vue économique qui 
nous occupe ici) [...]. L’erreur fondamentale de toute l'école américaine, c'est de 
négliger indirectement et inconsciemment, la dispersion des valeurs 
psychologiques.”15 
2.2 L'idea di uomo come fonte di separazione fra mainstream e heterodox economics 
 È interessante notare come gli elementi che ci hanno in precedenza permesso di 
considerare l'economia come una scienza dell'uomo siano tratti dalle definizioni di 
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 Cfr. Allais, 1953, p. 518-521 "La formulation de Bernoulli est en effet rigoureusement équivalente à l'un 
quelconque de ces systèmes d'axiomes, et la discussion de la thèse suivant laquelle un homme rationnel 
devrait se comporter suivant la formule de Bernoulli, lorsque la rationalité est définie par l'obéissance à 
un des systèmes d'axiomes dont elle est déduite, ne présente manifestement aucune espèce d'intérêt. 
C'est une proposition purement tautologique, donc sans valeur scientifique. La discussion de la 
proposition "un homme rationnel doit se conformer a la formulation de Bernoulli" ne peut avoir de sens 
que si la rationalité est définie autrement que par la référence directe ou indirecte à cette formulation 
[...]. Ceci étant bien précisé, notre réfutation du principe de Bernoulli comprendra deux parties. Dans la 
première, nous montrerons pourquoi, lorsque la rationalité est définie d'une manière abstraite, le 
comportement d'un homme rationnel ne suit pas nécessairement le principe de Bernoulli. Dans la 
deuxième partie, nous examinerons quelques comportements d'hommes, que l'opinion commune 
considère comme rationnels, qui sont incompatibles avec la formulation de Bernoulli". 
15
 Allais, 1953, p. 517; p. 544. Le sottolineature sono mie. 
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Alfred Marshall e Lionel Robbins, due economisti che hanno esercitato un'influenza 
fondamentale sul pensiero economico neoclassico-mainstream
16
. Il legame di questi due 
economisti al pensiero economico più tradizionale (decisamente marcata in Robbins, 
più sfumata in Marshall e legata soprattutto ad una sua successiva interpretazione
17
) ci 
permette di non sospettare un'eccessiva tendenziosità nel suggerirci una visione 
dell'economia come scienza umano-sociale, visione che forse potrebbe apparire sospetta 
in definizioni tratte da approcci più “umanistici”. 
 È proprio il contrasto sull'idea di uomo, e dunque su quale sia il λόγος da 
adottare come modello della razionalità umana, che ci permette di distinguere due filoni 
di pensiero principali nel corso della storia del pensiero economico, separando il corso 
delle heterodox economics da quello della mainstream economics. L’approccio 
mainstream corrisponde al pensiero neoclassico e alle sue evoluzioni. Si tratta di un 
approccio tipicamente normativo-formale che pone al centro il modello dell'homo 
economicus e che svolge la propria analisi prevalentemente con l’uso di modelli statici 
(dove le variabili sono pre-determinate) sviluppate con strumenti matematici. Sotto il 
nome di heterodox economics ricadono invece quelle scuole che, rifiutando il modello 
dell'homo economicus, propongono un'analisi economica empiristico-descrittiva che 
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 Cfr. Agner, Lowenstein, 2012, cap. 2.1. 
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 È importante sottolineare come Alfred Marshall sia sì correttamente considerato uno dei fondatori del 
pensiero neoclassico (in quanto pensiero opposto a quello classico), ma come nel suo pensiero fosse 
posto in massimo rilievo il ruolo centrale dell'uomo nell'analisi economica. A collocare il nome di 
Marshall nel solco del pensiero mainstream è in particolare l'interpretazione del suo pensiero ad opera 
della scuola da lui stesso fondata, la Scuola di Cambridge, la quale, a partire dal primo decennio del XX 
secolo (il suo successore Pigou gli subentra nel 1908), vira decisamente verso un'interpretazione della 
scienza economica che privilegia l'analisi statica dei fenomeni economici e il rigore matematico-formale 
(interpretazione legata al V libro dei suoi Principi). Forse è con un certo disagio che Marshall assiste al 
disfacimento del proprio progetto, tanto che fino alla fine della sua vita continuerà a sperare negli 
sviluppi del lavoro del suo allievo prediletto, John Maynard Keynes. Dunque riteniamo che sia corretto 
aver collegato la definizione marshalliana di economia alla tradizione dell'economia neoclassica e 
mainstream, perché è in questa tradizione che viene solitamente collocata. Tuttavia vogliamo suggerire 
a chi legge di non pensare che l'opera di Marshall si componga di soli modelli teorici e manchi 
d'attenzione agli aspetti psicologici, sociali e dinamici dei fenomeni economici; tutt'altro: Marshall è 
forse anticipatore di molti temi e molte modalità epistemologiche che verranno poi raccolti, più o meno 
consapevolmente, dalla behavioral economics. Cfr. Barrotta, Raffaelli, 1998. 
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sviluppi i propri modelli a posteriori, cioè facendo ricorso all'osservazione dei fenomeni 
economici e sempre ritornando ad una verificazione empirica delle proprie teorie; le 
heterodox economics si caratterizzano per un approccio multidisciplinare, con una 
visione più ampia dei problemi economici rispetto a quello mainstream, facendo uso 
degli strumenti tipici dell'economia, quelli algebrico-matematici, ma traendo 
ispirazione, e i dati stessi, anche da altre scienze
18
. 
 La behavioral economics, sulla quale vogliamo concentrarci nel corso di questa 
tesi, rappresenta un caso emblematico di ricerche che hanno cercato di approfondire 
questa separazione di vedute. La sua nascita e separazione rispetto al corso della teoria 
economia mainstream si deve proprio al rifiuto del modello dell'homo economicus e alla 
necessità, avvertita dai suoi principali esponenti, della ridefinizione dell'idea di uomo. 
Fra le correnti eterodosse, la behavioral economics è quella che ha ottenuto il maggior 
riconoscimento, guadagnando, grazie ai suoi risultati, un ruolo di primissimo piano 
nell'analisi economica contemporanea. Il corpus di ricerche della behavioral economics 
si è progressivamente ampliato con l’avanzare degli studi che mostravano la debolezza 
dei modelli formali. Una conferma di questa debolezza la troviamo nelle parole di 
George Katona (1901-1981), psicologo ed economista, uno fra i primi a studiare 
l'influenza degli aspetti psicologici sul comportamento economico, che nel 1968 
scriveva: 
“«Traditional economic theory has not proved to be a complete success (many of 
its implications and predictions have not proved to be correct); how can the 
theory be improved?» One possible way is by making the underlying assumption 
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 Cfr. Lee, Frederic S. "Heterodox economics." The New Palgrave Dictionary of Economics. Second 
Edition. Eds. Steven N. Durlauf and Lawrence E. Blume. Palgrave Macmillan, 2008. The New Palgrave 
Dictionary of Economics Online.  Palgrave Macmillan. 18 September 2013 
www.dictionaryofeconomics.com/article?id=pde2008_H000175 doi:10.1057/9780230226203.0727. 
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more realistic. The introduction of principles of social learning and of 
expectational (sic) dynamics into economic theory promises progress into this 
direction.”19 
 La behavioral economics in particolare si pone come obiettivo la formulazione 
di modelli economici più realistici rispetto a quelli tradizionali: ripensare l'idea di uomo 
è il punto di partenza per ampliare il modo in cui i fenomeni economici sono analizzati, 
cercando di includere la più ampia totalità di fenomeni che li compongono (inclusi gli 
aspetti psicologici e sociali nei quali gli agenti economici sono coinvolti nei contesti 
reali). 
2.3 Il comportamento economico come paradigma dell'azione umana 
  L'approfondimento degli aspetti economici del comportamento umano 
rappresenta una prospettiva interessante anche ai fini filosofici. L'economia conduce 
un'indagine sul rapporto dell'uomo con le risorse del mondo che, in ultima istanza, 
finisce per investire questioni riguardanti la natura umana e che presenta quindi un 
valore paradigmatico che può essere sfruttato come strumento per approfondire la 
conoscenza dei principi che costituiscono questa natura. 
 Possiamo definire il comportamento economico come paradigmatico perché 
costituisce un caso di comportamento universalmente diffuso in ogni uomo e presenta 
delle caratteristiche particolari. Rispetto ad altri comportamenti, quello economico 
presenta un carattere determinante, poiché implica che, nel momento in cui un uomo fa 
uso di una di quelle risorse preziose
20
,  quest'uomo si assuma implicitamente anche la 
responsabilità della propria azione, poiché questa ha un valore determinante: la scelta 
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 Katona, 1968, p. 149. Le sottolineature sono mie. 
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 Il riferimento è al modo in cui Robbins ci ha indicato la preziosità delle risorse, cioè quelle disponibili 
in quantità limitata ed utilizzabili secondo  molteplici fini. 
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dell'uso secondo un fine implica l'esclusione di tutti gli altri fini possibili. Inoltre, il 
comportamento economico è il paradigma delle modalità in cui gli uomini operano delle 
valutazioni, non solo per quanto riguarda i beni materiali, ma anche per altri tipi di 
valutazione: ad esempio, non è forse comune per gli uomini pensare al tempo in termini 
economici, valutando se impiegarlo in un'attività o in un'altra? Non si usa dire, rispetto 
al tempo, che si sta "perdendo tempo" o che "è importante guadagnare tempo prezioso"? 
L'indagine del comportamento economico permette di entrare all'interno dei meccanismi 
di valutazione e partendo da questi si può cercare di indagare come questi si leghino alle 
caratteristiche più generali della natura umana. 
 
3.L'analisi filosofica in rapporto con l'analisi economica 
 In queste prime pagine abbiamo già discusso in termini filosofici dell'economia 
come scienza, ma nei confronti di una disciplina che cerca di mettere ordine nel mondo, 
esprimendo in numeri e funzioni i rapporti fra cose, eventi e persone, ci si potrebbe 
chiedere: quale può essere il valore della riflessione filosofica per l’indagine 
economica? 
3.1 La filosofia come framework del pensiero economico 
 Come abbiamo già detto, la filosofia può essere definita (anche) come una 
riflessione dell'uomo sull'uomo e sui rapporti fra uomo e mondo.  Sotto quest’aspetto la 
filosofia presenta un'indagine che prende in considerazione la molteplicità degli aspetti 
che compongono questi rapporti: aspetti morali, sociali, estetici, logici e teoretici del 
modo che ha l'uomo di mettersi in relazione con se stesso, con il mondo fisico e quello 
metafisico. Dunque la filosofia è (anche) un'indagine sulla natura umana, sulla natura e i 
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caratteri della razionalità e del pensiero umano; e non solo indaga il pensiero, ma a sua 
volta lo influenza e lo struttura. 
 L'indagine sul comportamento economico è allo stesso modo un’indagine sulla 
natura umana e perciò è un’interessante finestra sui caratteri della razionalità visti 
attraverso l’analisi del comportamento21. Una riflessione di carattere filosofico permette 
di muovere il discorso verso un livello meta-teorico, riunendo la molteplicità di visioni 
e punti di vista che l'indagine economica offre al fine di comporre una visione d'insieme 
che tenti di dare una spiegazione profonda della natura umana. Anche la differenza fra 
mainstream e heterodox economics ha una natura filosofica: esse si differenziano 
nell'approccio con cui indagano il comportamento umano agendo come due sistemi di 
pensiero differenti, come due logiche di ragionamento i cui presupposti influenzano i 
risultati finali. La filosofia rappresenta dunque il framework all'interno del quale si 
svolge il ragionamento di queste scuole di pensiero. 
3.2 Ruolo e posizione della riflessione filosofica 
 Per ben sfruttare le potenzialità conoscitive della filosofia occorre non volerla 
collocare al di sotto delle altre scienze: in quella posizione la filosofia fatica a render 
conto  e a dare risultati "concreti", rischiando così di apparire quasi una pratica retorica 
e apologetica, quasi un'arte del bel discorso. La riflessione filosofica può invece dare un 
contributo più interessante se viene collocata al di sopra delle altre scienze: in questa 
posizione la filosofia crea i collegamenti fra le varie scienze ed esplicita il mosaico della 
complessità, spaziando fra i pensieri, creando le giuste connessioni e proponendo la 
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 In Anger e Lowenstein, 2012 gli autori richiamano l'attenzione degli storici e dei filosofi della scienza 
sulla behavioral economics: "Because behavioral economics in certain ways represents a sharp departure 
from mainstream - that is, neoclassical - economics, it raises a number of questions of a philosophical, 
methodological and historical nature. Yet, to date, it has not received the attention it deserves from 
historians and philosophers of science (there are exceptions, of course, including Alon Brav, J.B. Heaton 
and Alex Rosenberg (2004), Esther-Miriam Sent (2004), and Don Ross (2005)". 
20 
 
visione più ampia possibile dei problemi. Se poi s’intende la filosofia come storia del 
pensiero, allora questa è utile per mettere in relazione le riflessioni che ruotano intorno a 
temi affini svolte da autori fra loro lontanissimi nel tempo: questo è ciò che tenteremo di 
fare anche in questa tesi riconducendo alcune riflessioni dell'indagine sul 
comportamento economico alla riflessione di alcuni filosofi
22
. La filosofia dunque è il 
luogo del pensiero nel suo complesso, dove la molteplicità delle riflessioni e dei risultati 
di ogni conoscenza, scienza e ricerca possono essere messi in connessione fra di loro. 
 Si lasci aprire una breve parentesi. I rapporti filosofici sono forse più difficili da 
approfondire, perché più nascosti, più complessi e talvolta più "fantasiosi", rispetto a 
quelli di una scienza; sotto questo aspetto però il pensiero filosofico è proprio il luogo 
dove è possibile esplorare le possibilità di combinazione dei fatti e dei pensieri. La forza 
del pensiero filosofico risiede proprio nel voler assumere un rischio, nell'esprimere una 
posizione e una visione del mondo anziché nell'astenersene rendendo conto solo dei 
"dati di fatto". Libera dai dati di fatto, di possibilità in possibilità la filosofia avanza in 
modo leggero fra le ipotesi, precedendo le verificazioni, più pesanti; come scrive 
Nietzsche: 
“Proprio dall'esempio di Talete si può imparare quale sia stato in ogni tempo il 
contegno della filosofia, se la volontà la spingeva verso il suo scopo 
magicamente attraente, a oltrepassare le barriere dell'esperienza. Essa balza in 
avanti, sostenendosi su deboli appoggi: la speranza e il presentimento le 
mettono le ali ai piedi. L'intelletto calcolatore la segue pesantemente, trafelato, 
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 Peraltro non bisogna dimenticare che spesso molti filosofi non sono stati solo dei pensatori, ma anche 
scienziati (Cartesio, Pascal), medici (John Locke, seppur come medico dilettante, grazie ai suoi studi in 
medicina fece l'incontro del suo mecenate, il conte di Shaftesbury), impegnati nella politica e negli affari 
(Hume), allo stesso modo in cui i filosofi antichi si caratterizzavano per la molteplicità dei loro interessi. 
La storia della filosofia è ricca di pensatori a contatto con il mondo reale che, forti di questa relazione 
con i problemi reali, cercavano di applicare il loro sforzo di pensiero per cogliere in una visione più 
ampia e profonda possibile il significato di ciò che li circondava. 
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e cerca appoggi più solidi, per raggiungere anch'esso quello scopo allettante, 
cui la sua più divina compagna è già pervenuta. Due viandanti attraversano una 
foresta e sono giunti sulla sponda di un torrente selvaggio, il quale trascina con 
le sue onde grandi pietre: l'uno salta dall'altra parte con piede leggero, 
servendosi di quelle pietre e slanciandosi oltre con il loro aiuto, sebbene esse 
sprofondino precipitosamente dietro di lui; l'altro si arresta a ogni momento, 
abbandonato a se stesso, e deve costruirsi anzitutto degli appoggi che 
sostengano il suo passo pesante e circospetto: talvolta ciò non gli riesce e in tal 
caso nessun dio lo aiuterà a superare il torrente. Che cos'è dunque che spinge 
così rapidamente il pensiero filosofico al suo scopo? Il pensiero filosofico si 
distingue forse dal pensiero che calcola e misura solo per il fatto di percorrere 
più rapidamente grandi spazi? No, perché il suo piede è spinto da una forza 
estranea, illogica, la fantasia. Spinto da questa il pensiero filosofico balza oltre, 
di possibilità in possibilità, possibilità che vengon assunte provvisoriamente 
come sicurezze. Qua e là, esso coglie nel suo volo anche le sicurezze. Un 
presentimento geniale gli mostra tali sicurezze: esso indovina di lontano che in 
un certo punto si trovano sicurezze dimostrabili. Ma la forza della fantasia è 
possente soprattutto nell'afferrare e illuminare fulmineamente le somiglianze: la 
riflessione in seguito fa intervenire le sue misure e i suoi modelli, cercando di 
sostituire le somiglianze con le eguaglianze e gli accostamenti intuitivi con i 
rapporti causali. Tuttavia, anche quando questo lavoro della riflessione non può 
attuarsi, come nel caso di Talete, il filosofare indimostrabile conserva però 
ancora un valore; anche se tutti gli appoggi sono spezzati, nel caso in cui la 
logica e la rigidezza dell'empirismo vogliano assumere la proposizione «tutto è 
acqua», rimarrà pur sempre un resto, dopo che l'edificio scientifico è stato 
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frantumato. Proprio in questo resto si trova una forza propulsiva, la speranza 
per così dire di una ricchezza futuro.”23 
La filosofia proietta in avanti la riflessione esplorando le possibilità razionali prima che 
la scienza presenti conferme o smentite a questi slanci; è tramite questa potenza 
conoscitiva che la riflessione filosofica nei confronti dell'analisi economica può risultare 
in un esercizio utile e proficuo. 
 
Parte II. Indagine sul comportamento economico: nascita e 
carattere della behavioral economics 
 Per uno studio dell’analisi del comportamento economico, in questa tesi 
intendiamo concentrarci in particolare sugli studi e i risultati di quella corrente di 
pensiero che, come già anticipato, fra le heterodox economics ha saputo costruire i 
risultati più solidi grazie ad un approccio multidisciplinare, capace di prendere spunto 
da diverse discipline (in particolare psicologia cognitiva, sociologia, neuroscienze) per 
l'analisi dei fenomeni economici: la behavioral economics
24
. 
 
1. Caratteri della behavioral economics 
 La behavioral economics è una corrente di pensiero economico che, dalla fine 
degli anni '40 del XX secolo e con una grande espansione a partire dagli anni '70, ha 
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 Nietzsche, 1991, pp. 280-281. 
24
 In italiano tradotta come "economia comportamentale" o "finanza comportamentale". Per riferirsi alla 
behavioral economics è si può usare l'aggettivo "behavioralista" (behavioralist in inglese), che non è da 
confondere con "behaviorismo" (behaviorism in inglese), riferito cioè alla psicologia comportamentista. 
Fra le scuole di pensiero della psicologia, il principale riferimento della behavioral economics è la 
psicologia cognitiva, non la psicologia comportamentista. 
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dato vita ad un'analisi del comportamento economico (e del comportamento umano in 
generale) che si pone all'intersezione fra gli studi di economia e quelli della psicologia 
(in particolare della psicologia cognitiva
25
). Questa indagine, nata dall'esigenza 
prettamente economica di risolvere dei problemi di efficienza organizzativa (in 
particolare nel coordinamento delle persone nei contesti organizzati), ha portato gli 
studiosi impegnati su questo fronte ad elaborare una teoria capace di proporre “modelli 
di comportamento alternativi rispetto a quelli formulati dalla teoria economica 
standard”26. Tramite un approccio descrittivo ed un'indagine empirica e 
multidisciplinare, gli studi della behavioral economics hanno voluto dimostrare come i 
comportamenti che vengono messi in pratica dagli agenti economici (gli uomini o i 
nuclei organizzati, es. le aziende) non corrispondano al comportamento perfettamente 
razionale, quello dell'homo economicus, previsto dai postulati della teoria economica 
mainstream. I modelli comportamentali proposti dalla behavioral economics hanno 
allargato la prospettiva sui fenomeni economici, cogliendo la molteplicità di aspetti che 
presentano e includendo nella teoria economica quegli elementi che influenzano il 
comportamento umano nello svolgimento dei propri affari quotidiani, come le influenze 
e i condizionamenti sociali, i fenomeni psicologici, i limiti legati alla natura umana
27
 
(es. i limiti nelle capacità di prevedere gli effetti a lungo termine di un’azione). 
1.1 Collocazione rispetto ad altre teorie economiche sul decision-making 
 Nell'ambito degli studi economici sui processi di decision-making la behavioral 
economics si colloca a metà strada fra gli studi della game theory, le cui prime teorie si 
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 La behavioral economics, economia comportamentale, è legata agli studi della psicologia cognitiva e 
non a quelli della psicologia comportamentale. È necessaria un'attenzione ai termini per non confonderli 
con il loro significato. 
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 M. Belloc, Economia Comportamentale in Dizionario di Economia e Finanza, Treccani, 2012 
http://www.treccani.it/enciclopedia/economia-
comportamentale_(Dizionario_di_Economia_e_Finanza). 
27
 Cfr. Ibidem e L. Ziani, Finanza Comportamentale in Dizionario di Economia e Finanza, Treccani, 2012 
http://www.treccani.it/enciclopedia/finanza-comportamentale_(Dizionario-di-Economia-e-Finanza). 
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hanno negli anni '20
28
 e il cui corso ufficiale si inaugura nel 1944 ad opera di Von 
Neumann e Morgenstern con il saggio Theory of Games and Economic Behaviour, e le 
più recenti ricerche nel campo della neuroeconomics, nati a partire dalla seconda metà 
degli anni '90 del XX secolo con l'uso delle tecniche neuroscentifiche per l'indagine del 
comportamento economico. 
 Rispetto alla game theory, una teoria del comportamento umano dal carattere 
prettamente formale e matematico, possiamo dire che la behavioral economics si ponga 
come un punto di svolta necessario nel consentire un'evoluzione della teoria incentrata 
sul comportamento economico ampliandone la prospettiva d'analisi e includendo fattori 
d'influenza presenti nel mondo reale, ma precedentemente esclusi dall'analisi teorica. 
Quanto alla neuroeconomics, la behavioral economics ne rappresenta invece il 
fondamento epistemologico, poiché sia l'approccio multidisciplinare (nel quale un 
fenomeno economico è osservato da più punti di vista scientifici) che molti degli assunti 
fondamentali (in primis la critica ai modelli standard-neoclassici della razionalità) 
presenti nella neuroeconomia sono mutuati direttamente dagli studi dell'economia 
comportamentale
29
. 
 Se fra le tre discipline in questa tesi concentriamo l'attenzione sulla behavioral 
economics è perché: riteniamo che 1) i modelli matematici della game theory 
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 Cfr. Filinis, K. 1971. Teoria dei giochi e strategia politica. Roma: Editori Riuniti. p.16 "La teoria 
matematica dei giochi di strategia è nata nel 1928 per opera di A. Wlad, Von J. Neumann e altri (Si deve 
però ricordare che, per i matematici, la teoria dei giochi è sorta nel 1921 con la comunicazione 
presentata da Émile Borel all'Accademia francese delle scienze: «La théorie de jeu et les équations 
intégrales à noyau symétrique gauche»)". 
29
 Il legame fra behavioral economics e neuroeconomics è molto stretto in quanto fra i principali 
esponenti della neuroeconomics figurano alcuni degli studiosi che hanno dato il maggior contributo 
all'evoluzione della behavioral economics (Daniel Kahneman e Vernon L. Smith, per citare due fra i più 
importanti). Fedeli ad un approccio multidisciplinare, a partire dagli anni '90 del XX secolo questi 
ricercatori behavioralisti hanno iniziato a sfruttare le tecnologie neuroscientifiche per lo studio del 
comportamento economico umano. La neuroeconomics nasce in quel periodo proprio perché le 
tecnologie d'indagine neuroscientifica non erano disponibili precedentemente; per fare un esempio, la 
Risonanza Magnetica fMRI, che permette di fare delle scansioni dell'attività del cervello, è una 
tecnologia disponibile solo a partire circa dal 1992. 
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necessitino di quel contatto e quella integrazione con i dati del mondo reale che la 
behavioral economics consente e impone; 2) la neuroeconomics rappresenta una 
prospettiva avanguardistica e sperimentale, certo in grado di fare ulteriore luce sui 
processi di decision-making, ma che non permette ancora di trarne dei risultati 
adeguatamente consolidati; inoltre la ricerca della neuroeconomia necessita della 
conoscenza dei temi trattati dalla behavioral economics per essere compresa in modo 
più approfondito. Per questi motivi la nostra attenzione sarà rivolta principalmente alla 
behavioral economics. 
1.2 Nota sul successo e il rilievo della behavioral economics  
 La behavioral economics è stata in grado di guadagnarsi un posto di primo piano 
fra le teorie economiche, forte di una vastissima letteratura scientifica e sperimentale e 
del riconoscimento del premio Nobel attribuito più volte ai principali esponenti di 
questa corrente di pensiero economico
30
. 
 In anni recenti la behavioral economics ha iniziato ad essere integrata nella 
strategie politiche di alcune delle nazioni più importanti del mondo, come nel caso del 
Behavioural Insights Team
31
 creato nel 2010 dal governo Inglese, o del progetto del 
governo USA, così come riportato dalla stampa nel luglio 2013
32
, di dare vita ad un 
nudge team, una squadra di esperti che applichi " behavioral insights to improve results 
and lower costs in direct operations "
33
. Inoltre molti concetti tratti dagli studi della 
behavioral economics vengono oggi sempre più impiegati con efficacia nelle strategie 
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 Da quello attribuito ad Herbert Simon nel 1978, fino a Allais (1988), Sen (1998) Akerlof (2001), 
Kahneman e Smith (2002). 
31
 Cfr. Behavioural Insights Team, Cabinet Office www.gov.uk/government/organisations/behavioural-
insights-team. 
32
 Cfr. http://www.dailymail.co.uk/news/article-2381478/Federal-nudge-squad-led-20-wunderkind-
gears-change-Americans-behaviors--good.html. 
33
 Cfr. Burwell, S. et al. 2013. Memorandum Next Steps in the Evidence and Innovation Agenda, p.7 
http://www.whitehouse.gov/sites/default/files/omb/memoranda/2013/m-13-17.pdf. 
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di marketing
34
 e tale diffusione testimonia se non altro il peso delle intuizioni e dei 
risultati delle ricerche della behavioral economics circa la natura umana. 
 
2. Idee di uomo e razionalità nel comportamento economico: mainstream e behavioral 
economics a confronto 
 Come già detto, la relazione uomo-mondo da un punto di vista economico 
rappresenta il fulcro attorno a cui ruota l'analisi economica e intorno alla divergenza 
sull'idea di uomo la behavioral economics ha distinto il proprio corso d'analisi rispetto a 
quello dell'economia mainstream
35
. Da ciò segue anche una distinzione nel diverso 
modo di concepire l'economia come scienza e l'uso di diversi metodi scientifici. Il luogo 
fondamentale di questo "scontro" è rappresentato dal modo in cui queste correnti 
pensano e formalizzano l'uomo  in quanto come agente economico; ancor più 
specificamente, il contrasto verte su come debba essere definito in economia il λόγος , 
ovvero principi razionali ed il modello della razionalità da attribuire all’uomo.  
2.1 Mainstream economics, la teoria dell'homo economicus 
 Con mainstream economics si indica in generale la scienza economica 
istituzionale, coerente con il modo in cui è intesa tradizionalmente ed il cui approccio 
corrisponde in sostanza a quello dell'economia neoclassica
36
 e della sintesi neoclassica. 
Per analizzare i fenomeni economici, la mainstream economics ricorre principalmente 
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 Cfr. Welch, N. 2010 "A marketer’s guide to behavioral economics". McKinsey Quarterly 
http://www.mckinsey.com/insights/marketing_sales/a_marketers_guide_to_behavioral_economics. 
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 Cfr. Tomer, 2007, p. 464-465 " The most important difference between behavioral and mainstream 
economists is that they hold different normative conceptions of economics as science, and thus, use 
different scientific methods and have a different sense of scientific discipline". 
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 Cfr. Anger, Lowenstein, 2012, cap. 2.1 "behavioral economics in certain ways represents a sharp 
departure from mainstream - that is, neoclassical - economics". 
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ad un approccio formalista e normativo che fa ampio uso dell'analisi matematica come 
principale strumento d'analisi. 
 In ambito microeconomico, ossia del comportamento dell'agente economico, 
l'indirizzo adottato è quello marginalista
37
, secondo cui: 
“un soggetto economico decide di compiere una data azione soltanto se il 
sacrificio iniziale gli appare minore della soddisfazione iniziale e persiste 
nell’azione fino a quando l’incremento di sacrificio non supera l’incremento di 
soddisfazione",  proponendo quindi un'analisi dei "comportamenti individuali 
tesi al raggiungimento della massima utilità in un contesto di interazione 
strategica e caratterizzato da incertezza.”38 
Il marginalismo propone quindi una precisa teoria su quale sia il comportamento 
dell'agente economico: in un fenomeno economico gli uomini valutano le varie 
alternative secondo un calcolo dell'utilità individuale (utilità valutata in base al margine 
di miglioramento rispetto alla situazione di partenza, di qui il termine marginalismo), 
orientando poi il proprio comportamento in base alla massimizzazione di questa utilità, 
ossia preferendo l'alternativa che gli permetta di ottenere il più alto grado di utilità.
 Definita la teoria del comportamento, la teoria marginalista propone in funzione 
di esso un modello di razionalità, il quale corrisponde ad una precisa idea di uomo: 
quella dell'homo economicus. 
 L'homo economicus rappresenta l'idea di uomo propria dell'economia 
neoclassica, il modello di un agente economico che agisce razionalmente calcolando e 
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 Cfr. Neoclassica, Scuola, in Enciclopedia on line, Treccani, 2013 www.treccani.it/enciclopedia/scuola-
neoclassica "Nel secondo dopoguerra, in contrapposizione all’economia classica, con scuola neoclassica 
si intende l’indirizzo marginalistico, per il quale il valore di un bene e di conseguenza la sua domanda 
dipendono dall’utilità marginale che è possibile attribuirgli." 
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 Marginalismo in Enciclopedia on line, Treccani, 2013 www.treccani.it/enciclopedia/marginalismo. 
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massimizzando l'utilità delle proprie azioni. La teoria neoclassica confida in una certa 
infallibilità dell'homo economicus, il quale si presuppone che agisca senza subire le 
influenze esterne a cui spesso gli uomini reali sono soggetti:, dotato quindi di 
razionalità, auto-interesse, autocontrollo, impassibilità alle emozioni o agli stati 
psicologici. L'homo economicus corrisponde ad un modello fortemente astratto ed 
ideale, che presenta il vantaggio di essere relativamente semplice da trattare sotto un 
profilo formale-matematico: elaborare dei modelli basati su un siffatto agente, razionale, 
non emotivo, e non influenzabile, è più semplice dell’elaborare modelli riferibili a 
uomini emotivi e non pienamente razionali
39
. 
2.1.1 La prevalenza della teoria mainstream 
 All'analisi dei caratteri dell'homo economicus dedicheremo buona parte del 
secondo capitolo. Ora cerchiamo di affrontare la questione: per quali ragioni la scuola 
neoclassica si sia imposta diventando il mainstream? Capirlo sarà interessante per 
comprendere come l'homo economicus abbia prevalso e con quale modo di concepire 
l'economia si sia scontrata la behavioral economics. 
 Il pensiero neoclassico affonda le proprie radici nella Scuola Austriaca e nella 
Scuola di Cambridge (Alfred Marshall è considerato fra i padri della teoria neoclassica). 
Durante il ventennio 1870-1890 la teoria neoclassica vede la sua nascita e, in 
un’economia in costante espansione, il pensiero economico neoclassico si afferma come 
la principale teoria economica per gli scambi fra le nazioni del mondo occidentale. Con 
gli stravolgimenti del sistema politico-economico avvenuti in seguito alla I Guerra 
Mondiale, il bisogno di certezze spinge sempre più il pensiero neoclassico verso il 
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 Cfr. Thaler, 2000, p. 140 "One reason economics did not start out this way is that behavioral models 
are harder than traditional models. Building models of rational, unemotional agents is easier than 
building models of quasi-rational emotional humans". 
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rigore formale, vedendo così prevalere l'ala che costruisce modelli economici sulle basi 
dell'analisi statica e matematico-formale
40
.  Il primato dell'economia neoclassica subisce 
una battuta d'arresto alla fine degli anni '20 del XX secolo, periodo nel quale si assiste a 
due eventi: innanzitutto la crisi del 1929 e la Grande Depressione, che rappresentarono 
in concreto il crollo del sistema che la teoria neoclassica aveva contribuito a costruire e 
che ebbe come conseguenza anche un cedimento sul piano teorico, dimostrando la 
debolezza di quel sistema; l'altro evento di rilievo fu il progressivo avvento delle teorie 
proposte da John M. Keynes, il quale poneva l’accento sulla necessità di una revisione 
dei fondamenti microeconomici della teoria neoclassica, cioè una riconsiderazione del 
modo in cui gli uomini, in quanto agenti economici, erano introdotti e formalizzati nella 
teoria economica. 
 Nonostante la battuta d'arresto subita negli anni '30, la scuola economica 
neoclassica torna nuovamente ad affermarsi dopo la seconda guerra mondiale, un nuovo 
periodo di crescita e di certezze. Nella seconda metà degli anni '40 e negli anni '50, 
l'opera di economisti come John Hicks (1904-1989) e Paul Samuelson (1915-2009)
41
 
riporta in auge il formalismo nel pensiero economico assorbendo in parte le teorie di 
Keynes, trasformandole nella propria ottica nella neo-Keynesian economics, e ponendo 
di nuovo al centro della riflessione il modello dell'homo economicus: 
“In the 1950's, economists who began formalizing the micro foundations of 
Keynes developed more rational models [...]. Eventually the models came to 
include agents that detractors called "hyperrational". The aesthetics in the field 
became that if the agents in Model A are smarter than the agents in Model B, 
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 Cfr. Barrotta, Raffaelli, p. 149. 
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 Cfr. Thaler, 2000, p. 134 
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then Model A is better than Model B. The IQ of Homo Economicus became 
bounded only by the IQ of the smartest economic theorist!”42 
Negli anni successivi, questo modo di intendere l'economia, vera e propria evoluzione 
diretta del pensiero neoclassico, si afferma come mainstream economics: 
“In the late 1960's the New Classical economists saw the same weakness in the 
microfoundation of macroeconomics that have motivated me. They hated its lack 
of rigor. And they sacked it. They then held a celebratory bonfire, with an article 
entitled "After Keynesian Macroeconomics". The new version of 
macroeconomics that they produced became standard in the 1970's. Following 
its neoclassical synthesis predecessor, the New Classical macroeconomics was 
based on the competitive, general-equilibrium model. But it differed in being 
much more zealous in insisting that all decisions [...] be consistent with 
maximizing behavior”43 
 Il pensiero neoclassico, nella neonata forma di New Classical economics, dagli 
anni '60 in poi si afferma come mainstream economics favorendo così l'approccio 
positivista ai fenomeni economici
44
, approccio tendenzialmente normativo che predilige 
il formalismo matematico come principale strumento per l'analisi e la descrizione del 
comportamento economico. L'idea di uomo propria di questa impostazione è quella 
dell'homo economicus; i caratteri dell'homo economicus si ritrovano infatti pienamente 
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 Thaler, 2000, p. 134. Le sottolineature sono mie. 
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 Akerlof, 2002, pp. 411-412. Le sottolineature sono mie. 
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 Cfr. Tomer, p. 464-465 "By the late nineteenth century, modernistic thinking, which is associated with 
progress through reason and rationality, acquisition of universal truths through scientific methods 
patterned on those of physics, and the rejection of traditional metaphysics, became prevalent. 
Positivism, a high level, modernistic philosophy of science became the dominant view at the beginning of 
the twentieth century [...]. Where positivism reigns supreme, the economics is narrow. This is so because, 
for example, positivism rules out nonquantitative and literary methods to scientific discovery. Where the 
discipline exclusively uses rigorous testable hypotheses framed in mathematics, positivistic narrowness 
would be high". 
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rispecchiati nei tre assunti fondamentali della mainstream economics: razionalità, auto-
interesse, autocontrollo
45
. È attraverso il successo del pensiero neoclassico che l'homo 
economicus si è imposto e continua ad imporsi come modello dell'agente all'interno 
della teoria economica. 
2.2 Behavioral economics, studi sull'agente economico nei contesti reali 
 La behavioral economics si colloca nel solco delle heterodox economics e nasce 
da un diverso approccio epistemologico alla scienza economica e da una diversa idea di 
uomo separandosi così dal corso mainsteram. Secondo il parere dei behavioralisti, la 
mainstream economics ha condotto un'analisi che, avendo escluso gli aspetti storici, 
sociali e psicologici dalla propria ricerca, ha finito per creare dei modelli astratti, fin 
troppo distanti dai fenomeni che intendono descrivere per essere efficaci: 
"Mainstream economists «have adopted the view that formal, or mathematical, 
proofs are entirely sufficient to establish the validity of a theory rather than 
being just necessary» (Eichner, 1983, pp. 229–230). Further, «The position of 
the ‘pure’ mathematician among economic theorists has become the dominant 
one, especially at the leading graduate schools where, as the teachers in the 
required core courses, they are able to exert a particularly strong influence on 
the profession. The result is that, in economics, the imperatives of mathematics – 
with the emphasis on formal rather than on empirical proofs and on elegance 
rather than on relevance – have replaced the norms of science» (p. 231). In a 
similar vein, Colander (1991) has emphasized ME’s use of formal mathematical 
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 Cfr. Thaler, 1996 cit. in Tomer, 2007, p. 468 "Another aspect of ME’s narrowness is its unquestioning 
acceptance of three key assumptions: rationality, self-interest, and self-control (Thaler, 1996, p. 227). 
While mainstream economists have refused to examine these propositions, behavioral economists who 
have done so find that “humans are dumber, nicer, and weaker than Homo Economicus” (p. 227). That is, 
“the assumptions of unbounded rationality, unbounded willpower, and unbounded selfishness . . . are 
bad economics” (p. 235)". 
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modeling to the exclusion of ideas, insights, different kinds of empirical analysis, 
history, policy, and institutions. In Rabin’s (2002, p. 672) view, the 
mathematical formalism creates «highly simplified and stylized models of human 
cognition, preferences and behavior that . . . omit a tremendous amount of 
psychological reality»."
46
 
I modelli della behavioral economics nascono proprio da questo genere di constatazioni. 
A partire dall’insoddisfazione per il modo in cui i modelli tradizionali descrivono gli 
eventi che accadono nella realtà nasce un’analisi legata alle condizioni effettive in cui si 
svolge l'azione dell'agente economico, dando così vita a teorie che alla base pongono 
una diversa idea di uomo. 
2.2.1 Thorstein Veblen: la dimensione dinamica e psicologica dell'agente economico 
 Già alla fine del XIX secolo, nel pieno fiorire della scuola economica 
neoclassica e della rivoluzione marginalista, l'economista americano Thorstein Veblen 
(1857 - 1929) criticava i concetti cardinali del modello dell'homo economicus; in 
particolare Veblen criticava il modello della razionalità delle scelte in base ad un 
preciso ordine di valori, la massimizzazione dell'utilità attesa, così come insisteva sulla 
necessità di ampliare la nozione di agente economico introducendovi fattori di natura 
psicologica: 
"The reason for the Austrian failure seems to lie in a faulty conception of the 
human nature [...] the human material with which the inquiry is concerned is 
conceived in hedonistic terms; that is to say, in terms of a passive and 
substantially inert and immutably given human nature. The psychological and 
anthropological preconceptions of the economists have been those which were 
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accepted by the psychological and social sciences some generations ago. The 
hedonistic concept of man is that of a lightning calculator of pleasures and 
pains, who oscillates like a homogeneous globule of desire and happiness under 
the impulse of stimuli that shift him about the area, but leave him intact."
47
 
Secondo Veblen la scuola Austriaca sbaglia, fallisce addirittura, per il suo concetto di 
uomo: l'uomo è rappresentato come statico, passivo, costituito di una natura immutabile 
e capace di calcolare lucidamente il piacere o il dolore che trarrà da ogni situazione. 
Tuttavia, è piuttosto semplice constatare che non è questo il modo in cui si comportano 
gli uomini reali. Se si vuole cogliere la realtà dei comportamenti umani occorre 
guardare agli approfondimenti avanzati dall’antropologia e dalla psicologia: 
"The later psychology, re-enforced by modern anthropological research, gives a 
different conception of human nature. According to this conception, it is the 
characteristic of man to do something, not simply to suffer pleasures and pains 
through the impact of suitable forces. He is not simply a bundle of desires that 
are to be saturated by being placed in the path of the forces of the environment, 
but rather a coherent structure of propensities and habits which seeks 
realization and expression in an unfolding activity […]. The activity is itself the 
substantial fact of the process, and the desires under whose guidance the action 
takes place are circumstances of temperament which determine the specific 
direction in which the activity will unfold itself in the given case. These 
circumstances of temperament are ultimate and definitive for the individual who 
acts under them, so far as regards his attitude as agent in the particular action 
in which he is engaged. But, in the view of the science, they are elements of the 
existing frame of mind of the agent, and are the outcome of his antecedents and 
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his life up to the point at which he stands. They are the products of his 
hereditary traits and his past experience, cumulatively wrought out under a 
given body of traditions, conventionalities, and material circumstances; and they 
afford the point of departure for the next step in the process. The economic life 
history of the individual is a cumulative process of adaptation of means to ends 
that cumulatively change as the process goes on, both the agent and his 
environment being at any point the outcome of the past process. His methods of 
life to-day are enforced upon him by his habits of life carried over from 
yesterday and by the circumstances left as the mechanical residue of the life of 
yesterday."
48
 
Veblen sottolinea così il carattere dinamico del comportamento umano ed in particolare 
di quello economico: il cumulo di esperienze di ogni uomo guida le azioni future. Le 
azioni degli uomini sono condotte in vista di fini che non sono prefissati, ma in base alle 
esperienze precedenti, sia di quelle personali che di quelle della comunità (hereditary 
traits and past experiences). Ciò che dice Veblen ha un importante significato: gli 
uomini reali non agiscono partendo da una tabula rasa, cioè da un punto statico, fisso e 
uguale per tutti ogni volta che devono prendere una decisione, ma agiscono prendendo 
spunto dalle proprie esperienze e dalle convenzioni/tradizioni personali e sociali, così 
come dalle circostanze materiali in cui si trovano. 
 Il luogo dove avvengono i cambiamenti e gli eventi dinamici legati ai fenomeni 
economici, prima ancora che nella realtà, è all’interno della dimensione psicologica 
dell'uomo dove fini e mezzi vengono combinati in vista di uno scopo: 
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"The change is always in the last resort a change in habits of thought [...]. In all 
this flux there is no definitively adequate method of life and no definitive or 
absolutely worthy end of action, so far as concerns the science which sets out to 
formulate a theory of the process of economic life. What remains as a hard and 
fast residue is the fact of activity directed to an objective end. Economic action 
is teleological, in the sense that men always and everywhere seek to do 
something. What, in specific detail, they seek, is not to be answered except by a 
scrutiny of the details of their activity; but, so long as we have to do with their 
life as members of the economic community, there remains the generic fact that 
their life is an unfolding activity of a teleological kind."
49
 
In Veblen la nozione di agente economico è ampliata, introducendo le componenti 
psicologiche e dinamiche osservabili nel comportamento degli uomini nel mondo reale; 
l’azione materiale ha come fondamento un’azione psicologica ed entrambe si 
combinano sotto l’aspetto teleologico, cioè nel raggiungimento di uno scopo (Economic 
action is teleological, in the sense that men always and everywhere seek to do 
something). L’attenzione di Veblen per la dimensione dinamica e psicologica 
dell’azione economica rappresenta il primo passo verso una rinnovata teoria del 
comportamento economico. 
 2.2.2 Eventi inattesi e "irrazionali": necessità di ridefinizione della razionalità 
dell'agente economico 
 Passare dall’individuazione dei punti di debolezza della teoria neoclassica 
all’introduzione degli aspetti dinamici e psicologico-sociali in economia non era però un 
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passaggio immediato al tempo di Veblen, anche per la difficoltà di coniugare modelli 
formali con fattori più difficilmente quantificabili: 
"One of the reason economics did not start this way is that behavioral models 
are harder than traditional models. Building models of rational, unemotional 
agents is easier than building models of quasi-rational emotional humans."
50
 
Fu forse quando l'homo economicus iniziò a perdere il proprio autocontrollo che la 
necessità di una revisione dei modelli economici tradizionali si rese necessaria. Il crollo 
di Wall Street dell'ottobre 1929, scaturito in vero e proprio panico il 29 ottobre, il 
celebre Black Tuesday
51
, fu un evento che per la sua portata storica mostrò quanto i 
fenomeni psicologici come la paura e l’incertezza potessero giocare un ruolo nei 
fenomeni economici e come i modelli della razionalità perfetta e del comportamento 
ideale potessero non essere rispettati alla lettera nei fenomeni economici del mondo 
reale. Il crollo di Wall Street e la Grande Depressione rappresentarono due fenomeni di 
rottura che, per essere risolti, richiedevano la comprensione di quei comportamenti che 
la teoria economica tradizionale aveva sempre bollato come "irrazionali" (pur essendo 
incapace di anticiparli, arginarli e soprattutto spiegarli); a causa di questi eventi gravi e 
non rimandabili, la necessità di modelli capaci di cogliere la complessità di questi 
fenomeni si fece impellente. 
Fu così che le teorie di John M. Keynes  (1883-1946), che allora era già un 
importante economista pur se non di primissimo piano, si imposero all'attenzione delle 
politiche economiche degli Stati in crisi, proiettando il loro ideatore fra gli autori 
fondamentali della storia del pensiero economico. Keynes era un economista inglese che 
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durante il periodo universitario aveva iniziato gli studi in matematica presso il King's 
College di Cambridge, ma che il suo interesse per la politica aveva progressivamente 
spinto verso gli studi di economia. Fu in questo periodo che Alfred Marshall, fondatore 
della facoltà di economia e padre fondatore della Scuola di Cambridge, prese Keynes 
sotto la propria ala, vedendo in lui il suo allievo prediletto, colui che più di tutti era in 
grado di cogliere lo spirito del progetto marshalliano di teoria neo-classica, intesa in 
opposizione ai modelli economici tradizionali-positivisti di razionalità e di agente 
economico
52
. La rottura con i modelli economici tradizionali, già presente nel progetto 
marshalliano, si trova in modo esplicito nella Teoria generale dell'occupazione, 
dell'interesse e della moneta (1936), una rottura importante dato che all'epoca Keynes 
era probabilmente uno degli economisti più ascoltati ed importanti del mondo. Come 
scrive George Akerlof: 
"The «General Theory» revolutionized macroeconomics with its assertion that 
classical economics contained a fundamental error [...]. Keynes' analysis 
accorded with common sense and casual observation [...]. Keynesian analysis 
violates the commonly regarded sine qua non of good economic theory - a 
microeconomic foundation based on perfectly rational, maximizing behavior 
[...]. Economists have accorded the assumption of rational, self-interested 
behavior unwarranted ritual purity, while alternative assumptions - that agents 
follow rules of thumb, that psychological or sociological considerations matter, 
or that, heaven forbid, they act downright irrationally at times - have been 
accorded corresponding ritual impurity. This association between "impure" 
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assumptions and ritual pollution has had the ill effect of confusing the esthetic 
task of economics - which is to provide clear logic for analyzing economic 
phenomena with the agenda of economics - which is to explain the economic 
events of the real world. Keynesian theory, with its partial reliance on 
psychological, sociological, and rule-of-thumb behavior to derive departures 
from full employment and Pareto optimality, is the worst casualty of this failure 
to dissociate esthetic from agenda. If agents really behave according to impure 
assumptions, is it not likely that the best models to fulfill the agenda will mirror 
that behavior? [...]. Keynes' willingness to build a theory which was a pastiche 
of optimizing behavior and sociological/psychological rule-of-thumb behavior 
grounded in the observation of how people appear to behave was probably due 
to his conviction that the central features of his theory in no way hinged on the 
seemingly illogical behavior of workers"
53
 
Nella sua opera più importante, Keynes sosteneva la necessità della modificazione del 
modello standard della razionalità usato dall’economia per mezzo della riconsiderazione 
di quei comportamenti "illogici" e "irrazionali" che gli agenti economici reali mostrano 
in atto; la scienza economica non doveva seguire un’estetica legata a dei canoni di 
purezza matematica, ma piuttosto doveva non perdere di vista il suo scopo di scienza 
atta a risolvere i problemi del mondo reale. 
 Alla fine degli anni '30 le teorie di Keynes contribuirono a condurre le economie 
occidentali fuori dalla crisi, ma, come era già avvenuto con il primo conflitto mondiale, 
l'avvento della II Guerra Mondiale cambiò ancora una volta le carte in tavola: Keyenes 
fece in tempo, nel luglio del 1944, a partecipare alla conferenza di Bretton Woods, 
conferenza nella quale l'economia mondiale fu riorganizzata a tavolino e dove le 
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proposte di Keynes vennero sostanzialmente respinte. Meno di due anni più tardi, nel 
1946, Keynes moriva e rapidamente la teoria economica mainstream si orientava 
nuovamente verso una prevalenza dei modelli formali. Tuttavia Keynes aveva avviato 
una riflessione sulla scienza economica che da quel momento non era più possibile 
ignorare e che pochi anni più tardi avrebbe dato l'avvio ad un nuovo approccio 
multidisciplinare, basato sull'osservazione degli avvenimenti reali che cerca di dare 
conto dei comportamenti "irrazionali": 
"Keynes' General Theory was the greatest contribution to behavioral economics 
before the present era. Almost everywhere Keynes blamed market failures on 
psychological propensities (as in consumption) and irrationalities (as in stock 
market speculation). Immediately after its publication, the economics profession 
tamed Keynesian economics. They domesticated it as they translated it into the 
"smooth" mathematics of classical economics. But economies, like lions, are 
wild and dangerous. Modern behavioral economics has rediscovered the wild 
side of macroeconomic behavior."
54
 
2.2.3 Herbert Simon e la nascita della behavioral economics: molteplicità e limiti della 
natura umana 
 Il periodo della Grande Depressione, con avvenimenti che sembravano aver 
tradito la fiducia riposta nella razionalità umana nelle questioni economiche, era anche 
il periodo in cui Herbert Simon (1916 - 2001), futuro padre della behavioral economics, 
frequentava come studente i corsi dell'Università di Chicago in un ambiente 
caratterizzato da un approccio multidisciplinare alle varie materie. 
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 Pur essendo inizialmente interessato alla fisica e alla biologia
55
, Simon si iscrisse 
nel 1933 alla facoltà di economia dell'Università di Chicago, mosso dall'interesse 
studiare l'applicazione degli strumenti matematico-statistici alle scienze sociali. 
Tuttavia, rifiutandosi di seguire i corsi di bilancio e contabilità, Simon decise di 
cambiare curriculum laureandosi in Scienze Politiche. Nonostante questi cambiamenti, 
Simon rimaneva fermo nel suo principale interesse di ricerca: 
"Out of this experience has come a vivid picture of Simon as a complete 
monomaniac, at least since the age of 18, when his interests moved from biology 
to the social sciences. He then rapidly became, and remained, obsessed with 
human decision making and problem solving processes in the individual, in 
interactions among individuals in governmental and business organizations and 
in the economy. Everywhere he looked, he saw human thought processes that 
fascinated him, whether he was visiting Wichita, Kansas, Wuhan, China, or the 
esoteric provinces of political science, public administration, economics, 
sociology."
56
 
L'obiettivo di Simon era capire i meccanismi del ragionamento umano sia dal punto di 
vista tecnico-scientifico che da quello umanistico-sociale. Nel dipartimento di scienze 
politiche, Simon trovava un terreno fertile per il suo approccio dato che, già a partire 
dagli anni '20 e sotto la guida di Charles E. Merriam, la Chicago School of Political 
Science aveva iniziato un programma di rifondazione delle scienze politiche basato sulla 
multidisciplinarietà, con l'aspirazione di far convergere in un'unica analisi su un 
problema politico le informazioni provenienti da ogni possibile fonte scientifica: 
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statistica, medicina, psicologia, psichiatria, osservazione empirica
57; l’intento 
fondamentale del dipartimento era riconciliare l'approccio scientifico alle ricerche su 
scelta e decisione con i valori umani e democratici
58
. Sempre all'Università di Chicago, 
Simon poté trovare importanti figure di riferimento in studiosi e intellettuali che si 
distinguevano per una combinazione di sapere scientifico e sapere umanistico, come 
Henry Schulz (uno dei fondatori dell'econometria), Rudolph Carnap (logico, filosofo, 
fra i principali esponenti del neopositivismo logico e membro di grande influenza del 
Circolo di Vienna) e Nicolas Rashevsky (pioniere della matematica biologica e della 
matematica biofisica)
59
. Questo gran numero di stimoli e punti di vista diversi era 
convogliato da Simon nel suo principale interesse di ricerca: comprendere come uomini 
e organizzazioni siano in grado di prendere decisioni intelligenti, nonostante gli uomini 
siano razionalmente limitati
60
. 
 Le ricerche di Simon iniziarono a concretizzarsi a partire dal 1935 frequentando 
il corso Measuring Municipal Governments a seguito al quale condusse uno studio sul 
campo delle dinamiche organizzative all'interno degli uffici amministrativi della città di 
Chicago. Da questo studio Simon trasse i primi elementi per il saggio che nel 1947 
segnò la nascita della behavioral economics: Administrative Behavior: a Study of 
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Decision-Making Processes in Administrative Organization (1947).  L'importanza di 
questo saggio risiede nell'approccio innovativo che Simon propone per affrontare le 
questioni legati al management: il coordinamento di più individui al fine di uno scopo è 
affrontato da un punto di vista ampio e complessivo, dando un rilievo inedito agli 
aspetti sociali e psicologici che influenzano il comportamento delle persone all'interno 
delle organizzazioni. In Administrative Behavior Simon estende le sue riflessioni oltre i 
confini delle questioni organizzative, realizzando che, per l'affinamento di strumenti 
utili al management
61
, è necessario approfondire il modo in cui le persone ragionano, 
interagiscono e decidono, poiché sono le persone il cuore pulsante di ogni macchina 
organizzativa (in questo Simon ricorda la posizione di Veblen). Dato che comprendere i 
motivi del comportamento umano diviene un elemento fondamentale per migliorare 
l'efficienza delle organizzazioni, Simon si spinge fino a condurre una ricerca sull'uomo 
e sulla sua natura. Ciò che è interessante è il fatto che, all'interno di un libro sul 
management, Simon inizia a proporre una teoria che, anziché mettere da parte la realtà 
psicologica e sociale al cui interno si svolgono le scelte (il modo in cui gli uomini le 
interpretano), fa del contenuto psicologico, sociale e valoriale delle scelte umane un 
punto cardine. La capacità di accogliere le variabili del comportamento umano, difficili 
da interpretare e fissare, caratterizza l'innovazione e la rottura di Simon rispetto ai 
modelli neoclassici e segna la svolta nella fondazione della behavioral economics
62
. 
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2.2.4 La behavioral economics in Administrative Behavior: la razionalità limitata ed il 
significato etico delle azioni 
Quando all’interno di un’organizzazione si presentano problemi di coordinamento, una 
delle questioni principali da risolvere è comprendere i motivi del comportamento delle 
persone e perché i loro comportamenti non sono più allineati all’obiettivo 
dell’organizzazione. Per comprendere il comportamento umano occorre innanzitutto 
riconsiderare il concetto di razionalità: ciò che contraddistingue la razionalità umana, 
stabilisce Simon, è innanzitutto il fatto di essere limitata per sua natura, di essere cioè 
bounded (contenuta entro certi limiti, entro certi confini). Limitata rispetto alla quantità 
d’informazioni che può accogliere, alla capacità di previsione, alle facoltà intellettuali 
che gli uomini possono impiegare per risolvere un problema. Da questa natura limitata 
consegue che gli uomini, quando compiono delle scelte, non operino un calcolo preciso, 
ma piuttosto un’approssimazione che si basa su delle informazioni parziali. Eppure, 
nonostante questi limiti nella quantità ed elaborazione delle informazioni, gli uomini 
riescono a ottenere dei risultati, stipulare degli accordi, raggiungere uno scopo sia come 
individui, che come gruppi organizzati.  
 Che cos’è, si chiede Simon, che permette di raggiungere questi risultati? Cosa 
permette agli individui di coordinarsi e di “far quadrare” le situazioni, nonostante le 
informazioni siano incomplete, siano sempre delle approssimazioni? Innanzitutto perché 
la natura umana è sì limitata, ma anche dotata di una certa flessibilità e capacità di 
adattamento; quel che gli uomini cercano di raggiungere non è il risultato ottimale, il 
più alto risultato possibile, ma piuttosto uno dei risultati soddisfacenti. Inoltre, le azioni 
degli uomini sono sempre dirette verso degli scopi e sono questi obiettivi a guidare le 
azioni, anche se i passaggi per raggiungerli possono non essere lineari. Il 
comportamento umano quindi è teleologico (anche qui possiamo notare una certa 
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affinità fra il pensiero di Simon e quello di Veblen); ciò che guida le azioni sono degli 
obiettivi concreti da raggiungere. Questi obiettivi concreti sono a loro volta guidati da 
scopi ulteriori che si estendono nel campo dei valori e dei beni immateriali, ossia i “fini 
finali” verso i quali gli uomini aspirano, come il benessere, la giustizia o la libertà: 
“Each decision involves a selection of goals, and a behavior relevant to it; this 
goal may in turn be mediate to a somewhat more distant goal; and so on, until a 
relatively final aim is reached. In so far as decisions lead toward the selection of 
final goals, they will be called “value judgments”; so far as they involve the 
implementation of such goals they will be called “factual judgments.” […]. The 
objects as defined may be merely intermediate to the attainment of more final 
aims. For example, in certain spheres of action, the behavior of men is generally 
oriented around the “economic motive.” Yet, for most men, economic gain is not 
usually an end in itself, but a means for attaining more final ends: security, 
comfort, and prestige.”63 
Le considerazioni di Simon ci indicano almeno un fatto: se è possibile mettere in 
piedi le grandi organizzazioni sociali che contraddistinguono la nostra società, allora 
esistono dei modi in cui la razionalità “imperfetta” e limitata degli uomini riesce a 
funzionare ed essere efficace per il raggiungimento degli scopi che si prefigge. Dato che 
siamo a conoscenza di questi due fatti apparentemente contraddittori, cioè del fatto che 
la razionalità umana sia limitata e al contempo sia efficace, ciò che forse necessita di 
una riconsiderazione è il modo in cui le teorie economiche definiscono la razionalità 
degli agenti economici. Questa riconsiderazione del comportamento economico umano 
può prendere spunto dalla considerazione del fatto che ogni azione non si limiti al 
raggiungimento di un risultato oggettivo (sia cioè l’espressione di un factual judgement, 
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per riprendere la citazione precedente), ma si inserisca in un contesto di scelte caricate 
di valori etici: 
“Decisions are something more that factual propositions. To be sure, they are 
descriptive of a future state of affairs, and this description can be true or false in 
a strictly empirical sense; but they posses, in addition, an imperative quality - 
they select one future state of affairs in preference to another and direct 
behavior toward the chosen alternative. In short, they have an ethical as well as 
a factual content.”64 
Dunque sono questi i presupposti fondamentali della behavioral economics contenuti 
nel saggio di Simon, che la contraddistinguono come una teoria che si basa sulla 
caratterizzazione della razionalità umana come limitata e sul fatto che il significato etico 
delle decisioni (anche economiche) giochi un ruolo fondamentale nel loro svolgimento. 
Si può facilmente capire come questi principi delineino una idea di uomo che diverge 
fortemente da quella dell’homo economicus (prototipo di un individuo perfettamente 
razionale e sostanzialmente immune da considerazioni etico-morali).  
A partire dagli studi di Simon, un numero sempre crescente di studiosi si è 
impegnato nell’approfondimento di questa idea di uomo, facendo leva anche su 
quell’approccio multidisciplinare che caratterizzava l'autore di Administrative Behavior. 
In particolare, è con il lavoro di Daniel Kahneman e Amos Tversky che, negli anni '70, 
con il concetto di bounded rationality e la prospect theory da loro elaborata permettono 
alla behavioral economics di affermarsi come scuola di pensiero economico. Nei 
prossimi capitoli ci impegneremo proprio nell’analisi dei risultati di questi studi per 
capire cosa possano dirci queste ricerche sulla natura della razionalità umana. 
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3. Discussione: contrasto fra i due approcci al comportamento economico 
Volendo confrontare l’approccio della mainstream economics con quello della 
behavioral economics possiamo dire che queste si differenziano principalmente per il 
modo in cui definiscono la razionalità degli agenti economici e il modo in cui la 
misurano. 
Per la mainstream economics, che si distingue per un approccio normativo, 
l'assunto fondamentale è che esistano dei parametri oggettivi secondo cui è definibile la 
razionalità umana. In base a questi parametri, la razionalità può essere definita 
oggettivamente ed il suo principio guida nella risoluzione dei problemi è la 
massimizzazione dei risultati. Questi parametri oggettivi possono essere conosciuti, 
indicati con precisione e può essere stabilito a priori il risultato della loro interazione. 
La behavioral economics, caratterizzata da un approccio descrittivo, ritiene 
invece che la razionalità umana non si poggi su dei parametri conoscibili 
oggettivamente, né a priori né a posteriori; la razionalità appartiene ai soggetti che la 
mettono in pratica. Non possono essere individuate delle costanti nei principi della 
razionalità, poiché questi cambiano nell'arco del tempo (così come nel tempo variano le 
convinzioni etiche e morali di una società). Il focus della behavioral economics riguarda 
principalmente non i principi, ma le modalità in cui si svolge la razionalità degli agenti 
economici: la behavioral economics punta ad indagare i modi in cui gli uomini 
decidono e scelgono districandosi fra i limiti imposti dalla natura della loro razionalità, 
senza stabilire a priori quali siano i principi guida (come invece è il caso del principio 
di massimizzazione).  Le ricerche che rientrano all’interno della behavioral economics, 
come ad esempio gli studi sul framing, sulla prospect theory o l'attitudine verso il 
rischio (tutti studi che approfondiremo più avanti), condividono proprio questo 
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approccio nell’interesse per le modalità di interazione e di osservazione della razionalità 
all'opera nei contesti reali. 
L'impostazione alternativa del problema di "cos'è la razionalità?" nelle due 
scuole di pensiero, quella mainstream e quella behavioral, discende quindi da una 
domanda fondamentale: si è convinti che i modelli della razionalità debbano svolgere un 
ruolo guida per il comportamento umano (fungendo quindi da ideale verso il quale 
tendere),  oppure si ritiene che i modelli che descrivono il comportamento umano 
debbano descrivere una razionalità già in atto, cercando di cogliere gli aspetti di questa 
sua azione? 
Ritenendo che questi siano gli assunti teorici sui quali le due scuole di pensiero 
si dividono, nel prossimo capitolo s’illustrerà ciò che consegue alla seconda ipotesi, 
ossia i modelli della behavioral economics che cercano di descrivere come la razionalità 
agisca nei contesti reali, con risultati particolarmente interessanti per gettare una luce 
sui motivi che spingono gli uomini ad agire e che offrono spunti fecondi alla riflessione 
filosofica sull'uomo e la sua natura. 
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Parte III. Comporre un quadro complessivo 
 
 Quanto abbiamo detto fin'ora ci ha permesso di vedere come ricerca filosofica ed 
economica siano entrambe studi sull'uomo e quale sia l'impostazione metodologica della 
behavioral economics. Ma qual è il motivo per cui riteniamo interessante approfondire 
queste ricerche? Quali sono gli spunti che questi risultati sperimentali possono offrire 
alla riflessione filosofica sulla natura umana? Vogliamo proporre una serie di tesi di 
fondo che compongano un quadro complessivo e fungano da filo conduttore per la 
riflessione lungo i prossimi capitoli. 
 
1. Il “maneggiamento della realtà” 
 Una delle tesi principali che vogliamo proporre è l'idea, che negli uomini, il 
comportamento economico si configuri come un "maneggiamento della realtà", ossia 
un'elaborazione fisica e intellettuale della realtà che li circonda, la quale trasforma il 
sistema materiale degli oggetti in un sistema di informazioni distinte per i loro 
significati etico-morali. 
Come già suggeriva la definizione di Robbins, il comportamento economico 
scaturisce dal rapporto che l'uomo ha con il mondo che lo circonda, cioè dalla gestione 
delle risorse preziose, innanzitutto delle risorse naturali
65
. Come ha aggiunto Simon, 
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 Rispetto alla gestione delle risorse disponibili in misura illimitata oppure inutili non vi è un 
comportamento economico rilevante. In realtà siamo tentati di dire che per gli uomini nessuna risorsa 
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ruolo nel determinarle, poiché per essere rinnovate anche queste richiedono del tempo, il quale 
rappresenta il costo minimo per il loro rinnovo. 
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questa relazione è fatta di azioni che oltre ad avere un valore fattuale hanno anche un 
valore etico. Oltre a ciò, gli uomini dispongono di una razionalità limitata e quindi la 
valutazione dei modi in cui gestire queste risorse non può avvenire secondo un preciso 
calcolo dell’utilità, ma solo attraverso una approssimazione che conduca verso un 
risultato soddisfacente. 
 Potremmo descrivere il “comportamento economico” come un'azione razionale, 
finalizzata al raggiungimento di uno scopo, che si svolge entro i limiti delle capacità 
della natura umana. Per il compimento di quest’azione, gli uomini non effettuano un 
calcolo, ma piuttosto ciò che vogliamo definire un  "maneggiamento". Quel che 
vogliamo cercare di mostrare è come questo "maneggiamento" abbia origine dal doppio 
rapporto che l’uomo ha con la realtà fenomenica (il mondo e le sue risorse naturali) e 
con la realtà noumenica (le idee, l’attribuzione di valori astratti agli oggetti materiali e 
alle azioni) e quindi come trasformi un processo il maneggiamento di oggetti reali in un 
sistema di elaborazione delle informazioni, in una "manipolazione intellettuale" delle 
idee e dei valori attribuiti agli oggetti materiali e alle loro funzioni. 
1.1 Dal rapporto con le risorse all'elaborazione delle informazioni 
 Ma da dove ha origine questo trasferimento di valori ideali agli oggetti 
materiali? Uno dei principali problemi che gli uomini devono affrontare nel gestire le 
risorse è mettere a confronto beni di natura differente. Come sarebbe possibile, senza 
legarvi alcun tipo d’informazione, scambiare un pugno di grano e un pugno d'oro? Si 
tratta sostanzialmente di beni talmente differenti che non possono essere confrontati sul 
piano materiale; per questo si rende necessaria un’operazione che trasformi il sistema 
fattuale in un sistema d’informazioni. 
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 Questa operazione è il "maneggiamento della realtà” operato dagli uomini 
(manipolazione sia intellettuale che effettiva), il quale spinge gli uomini all'attribuzione 
di valori agli oggetti materiali sulla base di considerazioni come disponibilità o possibili 
finalità d'uso di queste risorse: i beni materiali vengono ordinati secondo la possibilità di 
essere scambiati con altri beni (i beni con molteplici finalità d'uso sono quelli più 
facilmente scambiabili) e disponibilità (le risorse più rare saranno anche le più 
preziose). L’operazione dell’attribuzione di valori arbitrari per dare un significato agli 
oggetti materiali si ritrova anche in quanto osservato da Adam Smith nella Ricchezza 
delle Nazioni (1776):  
"La parola valore, si deve notare, ha due significati: a volte esprime l'utilità di 
un oggetto particolare, a volte il potere di acquistare altri beni che il possesso di 
quell'oggetto comporta. L'uno può essere chiamato «valore d'uso», l'altro 
«valore di scambio». Le cose che hanno il maggior valore d'uso hanno spesso 
poco o nessun valore di scambio; e, al contrario, quelle che hanno maggior 
valore di scambio hanno spesso poco o nessun valore d'uso. Nulla è più utile 
dell'acqua, ma difficilmente con essa si comprerà qualcosa, difficilmente se ne 
può avere qualcosa in cambio. Un diamante, al contrario, ha difficilmente 
qualche valore d'uso, ma in cambio di esso si può ottenere una grandissima 
quantità di beni"
66
. 
Come mostra Smith, l'attribuzione di un valore ai beni è un’azione arbitraria (addirittura 
controintuitiva nell’attribuire un valore maggiore a ciò che è meno necessario). La 
misura ultima di questo valore, come spiega Smith stesso, corrisponde alla quantità di 
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lavoro necessaria per procurarsi quella risorsa
67
 (quindi ancora una volta la misura del 
valore è il tempo). 
L'operazione mentale compiuta dagli uomini è legare un'informazione ad un 
bene materiale; la comparazione fra i beni di diversa natura avviene sul piano dei valori, 
cioè delle informazioni, e non su quello materiale. È così che il rapporto uomo-risorse, 
inizialmente di natura materiale, si trasforma in un’elaborazione d’informazioni ed è 
questo il piano sul quale si svolgono le valutazioni che determinano le scelte degli 
uomini legate al comportamento economico. 
 
2. Strategie di semplificazione: fini e valori morali 
 Una seconda tesi che vogliamo proporre è quella per cui gli uomini, al fine di 
gestire per mezzo della “razionalità limitata” le informazioni che devono elaborare per 
effettuare una scelta nella gestione delle risorse, ricorrano necessariamente a delle 
strategie di semplificazione. 
 I comportamenti che la mainstream economics definisce come "irrazionali", 
perché impuri e approssimativi
68
, vengono invece accolti dalla behavioral economics, la 
quale si fa carico delle "irrazionalità". La difficoltà che si incontra nel tentativo di 
costruire i tratti della razionalità oggettiva (come quella che la mainstream economics 
vorrebbe costruire per l’homo economicus) rende ancor più interessante lo studio del 
comportamento economico: la behavioral economics, nell’illustrare come le azioni 
economiche degli uomini corrispondano ad una preferenza per uno "stato di cose 
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 Cfr. Adam Smith, 2010, Libro I par. V. 
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 Cfr. Akerlof, 1987, p. 137 “economists have accorded the assumption of rational, self-interested 
behavior unwarranted ritual purity, while alternative assumptions - that agents follow rules of thumb, 
that psychological or sociological considerations matter, or that, heaven forbid, they act downright 
irrationally at times - have been accorded corresponding ritual impurity.” 
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futuro"
69
, il quale ha un legame con lo stato presente e quindi non è predeterminato, 
mostra come le azioni siano legate ad un sistema di valutazioni e di preferenze, cioè 
valutazioni che si basano su un sistema etico (quello appunto di ciò che è preferito 
rispetto ad altro, quindi su un piano arbitrario). 
Dunque, vogliamo proporre che esiste un sistema etico che si muove sottotraccia 
al sistema economico e che in qualche modo lo guida. Questo sistema etico, composto 
dei valori che guidano l’azione degli uomini verso i “fini finali” ai quali aspirano, ha 
una funzione fondamentale che si intreccia con i limiti intrinseci della natura umana: 
dato che, per gli uomini, per calcolare razionalmente i risultati delle proprie azioni e 
valutare gli outcomes da un punto di vista, il sistema di valori etici (formatosi sia 
attraverso la pratica che acquisito dalla tradizione) funge da strategia di semplificazione, 
cioè una strategia adottata dagli uomini per semplificare le proprie scelte. Queste 
strategie si presentano come pratiche usuali che con il ripetersi si trasformano in un set 
di valori coerenti fra di loro, i valori morali, che l'individuo persegue dando una 
direzione generale alla propria azione. Andando più avanti vedremo meglio in cosa 
consiste questa nostra tesi. 
 
Strategie di sintesi e rafforzamento: identità 
 Tuttavia, anche tenere costantemente in considerazione la serie di "valori 
morali" a cui abbiamo appena accennato potrebbe essere ancora un processo che 
richiede agli uomini uno sforzo intellettuale eccessivo e una grande quantità di tempo. 
La terza idea che vogliamo proporre, basando la nostra riflessione su quanto emerge 
dagli studi della behavioral economics, è che gli uomini adottino una ulteriore strategia 
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che semplifica il loro comportamento, una strategia unica che raccolga i valori in 
un‘unica istanza. Questa strategia, che si può definire come strategia di sintesi, è 
l’identità. 
 L’identità è il concetto centrale e costitutivo dell’individuo; gli uomini sono in 
grado di alternare più di una identità a seconda del ruolo sociale che esprimono in un 
dato momento ed ognuna di essere rappresenta i valori morali che guidano le azioni 
dell’uomo in quel dato ruolo, fungendo quindi da strategia di sintesi. L’identità è una 
strategia di sintesi che svolge un ruolo importante nei contesti organizzati poiché, come 
suggerisce Simon: 
"If an administrator, each time he is faced with a decision, must perforce 
evaluate that decision in the terms of the whole range of human values, 
rationality in administration is impossible."
70
 
L'identità risponde anche al bisogno di coerenza avvertito da ogni individuo (e 
da ogni organizzazione), al bisogno degli uomini di percepirsi come un centro unitario 
che racchiude una serie di principi, così come di essere la fonte di azioni coerenti fra di 
loro che testimonino questa coerenza interiore. Inoltre, nella società le identità sono ciò 
che per mezzo di cui gli individui si riconoscono fra di loro e, ancora una volta come 
necessità antropologica, il riconoscimento dell’identità è un’ulteriore risposta al bisogno 
di riconoscimento dell’individuo. Grazie al lavoro di George Akerlof e Rachel Kraton, il 
concetto di identità è stato introdotto all'interno della teoria economica, partendo 
dall'osservazione del semplice fatto che l'identità rappresenta un fenomeno di influenza 
reale sul comportamento economico (come ad esempio l'identità di chi si dichiara 
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femminista o chi si identifica con la propria nazione) e che quindi può rappresentare una 
chiave per spiegare alcuni fenomeni economici
71
. 
 
 È sulla scorta di queste tre tesi principali che indagheremo gli studi della 
behavioral economics: sono i frutti di una ricerca sull’economia di rilievo anche 
filosofico, perché la riflessione della behavioral economics si origina da una riflessione 
complessiva della razionalità come tratto tipico della natura umana. 
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Capitolo II 
 
Parte I. Dall'homo economicus all'homo sapiens 
1. Il futuro delle ricerche in campo microeconomico visto all’inizio del nuovo millennio 
All'inizio del nuovo millennio, il Journal of Economic Perspective, organo dalla 
American Economics Association, dedicò il primo numero dell'anno 2000
72
 a una 
riflessione sullo stato dell'economia, invitando alcuni economisti a rispondere ad alcune 
questioni sul passato e sul futuro della scienza economica. In uno di questi articoli, il 
Journal chiese a Richard Thaler (1945 - )
73
 di dare la sua opinione sul futuro 
dell'indagine in campo microeconomico. Nell'articolo From Homo Economicus to 
Homo Sapiens, Thaler esponeva così la sua visione sugli sviluppi dell'economia nei 
venti anni successivi: 
"My predictions can be summarized quite easily: I am predicting that Homo 
Economicus will evolve into Homo Sapiens. This prediction shouldn't be an 
outlandish one. It seems logical that basing descriptive economic models on 
more realistic conceptions of economic agents is bound to increase the 
explanatory power of the models. Still, a conservative economist might 
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 Richard Thaler, insieme ai già citati Simon, Kahneman, Tversky e Akerlof, è uno dei principali 
esponenti contemporanei delle teorie della behavioral economics and finance. Distinguished Service 
Professor presso l’università di Chicago (la stessa frequentata da Simon e dalla quale fu influenzato), 
oltre che essere autore di quattro saggi sull’argomento (di cui il più famoso Nudge del 2008) Thaler ha 
scritto numerosi articoli specialistici sul decision making che si pongono come principale obiettivo lo 
studio dei legami fra le scienze economiche e la psicologia, avvicinando e confrontando queste due 
discipline sulla teoria della scelta. 
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(emotionally) scoff: "If this were a better way of doing economics, we would 
already be doing it that way!" Why aren't all my predictions already true? And 
why should I expect things to change? One reason economics did not start out 
this way is that behavioral models are harder than traditional models. Building 
models of rational, unemotional agents is easier than building models of quasi-
rational emotional humans."
74
 
La previsione di Thaler, sostanzialmente corretta, era che nel futuro (il nostro presente) 
le scienze economiche, compresa le correnti più conservatrici, non avrebbero più potuto 
evitare di confrontarsi con i progressi fatti nella ridefinizione dell'agente economico. 
 Thaler propone la propria visione con una certa sicurezza, forte del fatto, al 
tempo in cui scrive il suo articolo, che i limiti dei modelli tradizionali di razionalità e 
comportamento economico siano oggetto d'indagine da oltre cinquanta anni. Come già 
abbiamo mostrato nel capitolo precedente, dalla fine degli anni '40 gli economisti 
interessati alla behavioral economics portavano avanti un'indagine i cui risultati, sia 
teorici che empirici, avevano più volte mostrato la difficoltà di applicazione dei modelli 
di pura razionalità ai contesti reali. 
 A titolo di esempio, e per illustrare con quale genere di dimostrazioni la 
behavioral economics ha mostrato la violazione dei principi della razionalità standard, 
nel suo articolo Thaler ripropone il "guess the number game", esperimento proposto nel 
1995 da Rosemarie Nagel
75
. Nel "guess the number game" si chiede ad alcuni giocatori 
di esprimere un numero da 1 a 100; per vincere un premio, l'obiettivo di ogni giocatore 
è esprimere il numero che più degli altri si avvicini ai due terzi della media delle 
risposte. Qual è la risposta esatta? Da un punto di vista teorico, se i giocatori sono tutti 
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perfettamente razionali, tutti risponderanno 0, perché 0 rappresenta il punto di equilibrio 
di questo gioco (vale a dire, se tutti rispondono zero, i due terzi di zero sarà sempre 
zero, quindi tutti vinceranno il premio). Tuttavia, quando il gioco è proposto a dei 
giocatori reali, i risultati sono molto diversi.  Ad esempio, in una versione dello stesso 
gioco riproposta da Thaler sul Financial Times, con in palio un premio del valore di 
10000$ (un incentivo che si ipotizza essere abbastanza elevato da spingere i giocatori 
alla maggiore razionalità possibile), la risposta giusta per vincere il premio era il 
numero 13. 
 Il guess the number game riportato da Thaler è solo uno dei numerosi casi in cui 
il modello ideale della razionalità viene violato. È in conformità a questi risultati che 
Thaler ritiene che l'economia abbia bisogno di un diverso approccio all'agente 
economico, considerandolo meno "intelligente", più influenzabile dalle emozioni e più 
lento ad apprendere. L’idea di uomo, fulcro di ogni sistematizzazione del 
comportamento economico, necessita di una ridefinizione: dall'homo economicus 
all'homo sapiens. Si deve far spazio ad uno studio del comportamento economico che 
tenga conto dei caratteri effettivi della scelta in termini umani, che incorpori i limiti 
della natura umana anziché escluderli come semplici eccezioni alla regola (e studiando 
casomai dei modi efficaci per superare questi limiti). 
 Alla fine del suo articolo, Thaler ci fornisce anche la sua opinione del perché i 
modelli tradizionali (neoclassici) abbiano prevalso fino agli anni duemila (se non 
addirittura fino ad oggi): perché sono più semplici. Partire dall'ipotesi che ad agire nei 
fenomeni economici siano degli agenti perfettamente razionali e non-emotivi, è una 
premessa semplice e non aleatoria che permette rapidamente di passare alla costruzione 
dei modelli economici con una formulazione matematica: non prevedendo l'influenza 
giocata da fattori difficilmente formalizzabili (es. lo stato psicologico ed emotivo di un 
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agente) il modello può svolgersi in modo piuttosto lineare. Questa ipotesi però è stata 
progressivamente superata dalle indagini sul comportamento economico attraverso i 
modelli comportamentali, i quali hanno mostrato quale sia il peso determinante dei 
fattori "meno formali" nello svolgimento dei fenomeni economici. 
 Se questi sono gli aspetti fondamentali che segnano i caratteri dell'indagine 
economica contemporanea e del prossimo futuro, cerchiamo di stabilire la centralità 
dell'idea di uomo in economia, per poi risalire all'origine del modello standard di 
razionalità usato in economia e rilevarne i punti critici. Se non possiamo affermare che i 
modelli mainstream siano destinati a sparire, quantomeno possiamo ipotizzare che la 
loro egemonia nella teoria economica sia destinata a cessare a causa dell'urgenza di 
ridefinizione dell'agente economico; una ridefinizione promossa dalle ricerche della 
behavioral economics su cui proponiamo di concentrarci per comprendere la proposta 
teorica alternativa ai modelli tradizionali. 
 
2. Homo economicus, modello standard della razionalità neoclassica 
 Chi si sia trovato a trattare questioni riguardanti la storia del pensiero 
economico, avrà incontrato almeno una volta la nozione di homo economicus. L'homo 
economicus rappresenta una questione centrale nella storia del pensiero economico, 
poiché si tratta del tipo antropologico sul quale la scuola neoclassica/mainstream ha 
basato la costruzione dei propri modelli. Con il termine homo economicus si intende 
quell'idea di uomo che, nei termini più universali possibili, presenta i caratteri 
intellettuali e morali dell'uomo come soggetto dell'attività economica. Ciò che, a partire 
dalla metà del XIX secolo, numerosi economisti o filosofi morali cercavano di 
ricostruire era il modello universale della razionalità umana alle prese con le questioni 
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di carattere economico: quali sono le motivazioni che guidano l'azione nelle questioni 
economiche?  Secondo quale logica agisce l'uomo nel trattare queste questioni? Quali 
valori guidano la sua attività? 
2.1.1 Origini del termine e del concetto 
 Il concetto di homo economicus
76
, o economic man, viene usualmente fatto 
risalire a John Stuart Mill (1806-1873), il filosofo inglese padre dell'utilitarismo. In 
realtà non risulta che Mill abbia mai usato questo termine; nel saggio On the Definition 
of Political Economy; and on the Method of Investigation Proper to It (1836), Mill 
definisce i tratti dell'uomo-tipo che, attraverso una semplificazione universalizzante del 
carattere degli uomini, può rappresentare il soggetto dell'analisi economica, ma non lo 
chiama mai homo economicus o economic man. Il termine economic man compare più 
tardi negli studi su Mill: nel manuale History of Political Economy (1888) di John Kells 
Ingram, Ingram sintetizza l'uomo-tipo di Mill definendolo in una parola sola economic 
man: secondo Ingram, l'economia politica di Mill trattava non di uomini reali, ma di 
uomini immaginari - gli economic men - concepiti come semplici "money-making 
animals"
77
. 
Il termine homo oeconomicus fa la sua apparizione in un'epoca ancora più tarda. 
L'invenzione di questo termine riferito a questo nuovo “tipo antropologico”, (o 
quantomeno uno dei primissimi casi d’uso documentati78) si deve all'economista 
italiano Vilfredo Pareto (1848 - 1923), che ne fece uso per la prima volta nel Manuale 
di economia politica con una introduzione alla scienza sociale (1906)
79
. Date le sue 
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posizioni nel campo della teoria economica, non è un caso che proprio Pareto abbia 
introdotto il termine: a cavallo fra XIX e XX secolo, Vilfredo Pareto era infatti uno dei 
maggiori esponenti della scuola marginalista (o neoclassica); quella scuola di pensiero 
che oggi corrisponde in pieno alla mainstream economics
80
 (almeno come componente 
microeconomica), e che ha basato la costruzione dei propri modelli sul modello 
dell'homo economicus. 
2.1.2 Caratteri dell'homo economicus 
 Chi è dunque l'homo economicus? L'homo economicus rappresenta un tentativo 
di costruire un modello dei principi razionali dell'uomo alle prese con l'attività 
economica cercando di tracciare i caratteri così come si trovano nello stato di natura. 
L'ottica di chi formula questo modello è simile a quella attraverso cui le narrazioni etno-
antropologiche settecentesche immaginavano i primitivi, così come avviene nelle 
descrizioni dell'evoluzione degli uomini primitivi lungo gli stadi del progresso 
economico-sociale in Adam Smith o in Rousseau. Il carattere principale dell'homo 
economicus è quello di essere un individuo mosso esclusivamente dall'interesse 
personale e orientato verso l'ottenimento del massimo risultato possibile in ogni 
situazione, dunque mosso dal self-interest e dal principio di massimizzazione dell'utilità. 
Parlare di utilità ci permette di tornare ai territori intellettuali nei quali l'idea dell'homo 
economicus aveva avuto origine, ossia all'utilitarismo. “L'utilità” era infatti il concetto 
centrale della filosofia utilitarista, i cui i maggiori esponenti erano il già citato John 
Stuart Mill ed il filosofo inglese Jeremy Bentham (1748 - 1832). Nell'utilitarismo, 
l'utilità rappresentava l'unità minima secondo la quale era possibile calcolare il 
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maggiore o il minor vantaggio di una qualsiasi azione (giuridica, politica o economica); 
secondo l'utilitarismo era piuttosto facile comparare due azioni possibili, anche di natura 
diversa: bastava semplicemente stabilire quale delle due avrebbe saputo fornire l'utilità 
maggiore. Bentham aveva formulato il principio fondamentale dell'utilità, secondo cui è 
utile ciò che ha come conseguenza la più grande felicità del maggior numero di persone. 
Avendo stabilito la possibilità di ordinare le azioni secondo l'utilità, l'obiettivo ulteriore 
di Bentham era quello di fare della morale una scienza esatta: Bentham giunse a 
formulare un calcolo algebrico, il Felicific Calculus (l'aritmetica morale), che 
permetteva di calcolare a priori il grado utilità di una azione, e come vedremo più 
avanti, esiste un'analogia piuttosto evidente fra l'interesse di Bentham per un calcolo a 
priori dell'utilità e le teorie della scuola neoclassica. 
2.1.3 Homo economicus nei modelli neoclassici 
 Utilitarista, mosso dall'interesse personale, calcolatore dei risultati delle proprie 
azioni, l'homo economicus orientava la propria azione tramite alcuni precisi principi 
generali della felicità e agiva innanzitutto nel proprio interesse, essendo talvolta 
interessato ad agire in cooperazione con altri, ma sempre come strumento dei propri fini 
individuali. Questi stessi caratteri si ritrovano nel modello standard di agente 
economico razionale utilizzato dalla scuola economica mainstream per costruire i propri 
modelli del comportamento economico. 
 È intorno al concetto di homo economicus che la scuola neoclassica ha 
sviluppato gli approcci principali che stabiliscono la razionalità del comportamento 
dell'agente economico: l'efficienza paretiana (Vilfredo Pareto, 1896), l'assioma della 
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preferenza rivelata (WARP, Paul Samuelson, 1938
81
; GARP, H.S.Houthakker, 1950) a 
cui seguì la teoria dell'utilità attesa (EU Expected Utility theory, John von Neumann, 
Oskar Morgenstern, 1944) e la teoria dell'utilità soggettiva (SEU Subject Expected 
Utility theory, Leonard J.Savage, 1953). In definitiva, nelle parole di Kahneham: 
"The standard of rationality in economics was, and remains, the maximization of 
subjective expected utility - a combination of Von Neumann-Morgenstern 
preferences and a Bayesian belief structure."
82
 
Con "struttura Bayesiana di credenze", Kahneman intende il fatto che in questo 
standard of rationality viene postulata la capacità di un agente economico di classificare 
in modo ordinale le probabilità che accadano degli eventi, vale a dire che un soggetto 
sia in grado di conoscere con precisione la probabilità degli effetti delle proprie azioni e 
di stabilire con precisione l'ordine delle proprie preferenze per questa serie di 
probabilità. Il riferimento a Von Neumann e Morgenstern è invece dovuto al fatto che i 
due sono gli autori del teorema dell'utilità attesa, uno dei teoremi centrali per la corrente 
neoclassica. Il teorema stabilisce la possibilità di conoscere a priori quali siano le 
preferenze di un individuo razionale di fronte ad una scelta di carattere economico in 
base alla conoscenza degli elementi del problema e stabilendo che la scelta razionale 
sarà quella corrispondente alla massima utilità che è possibile ottenere da quella 
specifica situazione. Il ruolo centrale giocato da questo teorema è confermato da Amos 
Tversky (1937-1996), psicologo cognitivista e co-autore di numerose ricerche nel 
campo dell'economia comportamentale assieme a Kahneman, che nel 1973 scriveva: 
                                                          
81
 L'assioma della preferenza rivelata proposto da Paul Samuelson nel 1938 (WARP, Weak Axiom of 
Revealed Preference) stabilisce che: proposta ad un consumatore razionale la scelta fra due oggetti, (a) 
e (b), una volta che il consumatore abbia rivelato la propria preferenza per uno dei due, poniamo (a), in 
ogni condizione lo preferirà sempre all'altro. Nelle situazioni successive, il consumatore razionale si 
comporterà coerentemente con la prima scelta, preferendo sempre (a) a (b), e in alcun caso (b) ad (a). 
82
 Kahneman, 2003, p. 163. Le sottolineature sono mie. 
63 
 
"Expected utility theory has dominated the analysis of decision making under 
uncertainty. The expected utility principle was formulated in the 18th century by 
Daniel Bernoulli (1738), it was first axiomatized by von Neumann and 
Morgenstern (1944), and it was further developed by Savage (1954) who 
integrated the notion of subjective probability into expected utility theory. The 
theory of expected utility, or utility theory for short, has been used in economics 
as a descriptive theory to explain various phenomena such as the purchase of 
insurance and the relation between spending and saving. Utility theory has also 
been employed as a normative theory, in decision analysis, to determine optimal 
decisions and policies. The axioms of utility theory (e.g., transitivity, 
substitutability) are accepted by most students of the field as adequate principles 
of rational behavior under uncertainty."
83
 
I caratteri dell'homo economicus, quali il calcolo, l'ordinamento e la massimizzazione 
dell'utilità, si ritrovano pienamente nelle teorie della scuola neoclassica, dove sono stati 
accolti e implementati. Questi caratteri sono i principi alla base di un'idea di uomo 
comune all'utilitarismo, già corrente del positivismo, e alle teorie economiche 
mainstream. 
 La nozione di agente economico come homo economicus ha avuto, e ha ancora 
oggi, un ruolo fondante nella teoria economica, ma a partire dalla seconda metà del XX 
secolo si è esercitata una critica sempre più stringente a questo principio. Le critiche 
mosse a questa idea di uomo hanno preso l'avvio da un modo differente di considerare 
l'elemento umano all'interno della teoria economica e hanno avuto il merito di mettere 
in luce alcuni punti di debolezza dell'economia mainstream. 
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Parte II. Critica e limiti del concetto di homo economicus 
 Le teorie che pongono l'homo economicus, o economic man, al centro dei loro 
modelli come attore principale, ripongono piena fiducia in almeno due aspetti: 
1) che quel modello sia applicato alla lettera da tutti gli individui razionali; 
2) che sia possibile calcolare in anticipo tutti i possibili sviluppi di un'azione (al limite 
attraverso un preciso calcolo delle probabilità), stabilendo che ogni situazione di 
incertezza corrisponda ad una situazione di rischio calcolato. 
Non tutti gli economisti però erano concordi nell'accettare l'economic man come 
nozione sufficiente per descrivere il comportamento economico degli uomini e così, 
poco prima della metà del XX secolo, si iniziarono a formulare le prime teorie che 
contestavano questo modello di razionalità: 
"There have been important challenges to this definition of rationality. Both 
Maurice Allais (1953) and Daniel Ellsberg (1961) demonstrated preferences 
that violate expected utility theory but have considerable normative appeal. A 
rich literature has developed in attempts to formulate a theory of rational choice 
that will legitimize the Allais and Ellsberg patterns of preferences. Herbert 
Simon (1955) introduced the concepts of satisficing (sic)
84
 and bounded 
rationality, which can be interpreted as defining a realistic normative standard 
for an organism with a finite mind."
85
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1. Conseguenze epistemologiche dei modelli "homo economicus centrici" 
 Herbert Simon (1916-2001), padre della behavioral economics e premio Nobel 
per l'economia nel 1978, descriveva così il ruolo centrale che l'economic man aveva 
assunto nei modelli dell'economia neoclassica e le conseguenze epistemologiche della 
centralità di questo concetto: 
"Within the past generations, in its extension to competitive game situations 
(e.g., game theory) and to decision-making under uncertainty (e.g., rational 
expectations) this body of theory [la teoria economica mainstream] has reached 
a state of Thomistic refinement that has a great intellectual and esthetic appeal 
but little discernible relation to the actual or possible behavior of flash-and-
blood human beings."
86
 
Simon, in un'opinione scritta nel 1997, ma che riflette il suo punto di vista fin dagli anni 
'40, constatava il fatto che i modelli teorici neoclassici si fossero allontanati sempre più 
dai fenomeni che intendevano descrivere. 
 Sulla stessa linea di pensiero di Simon, si trovava anche Maurice Allais (1911-
2010), ingegnere ed economista francese, anch'egli premio Nobel per l'economia nel 
1988. Nel 1953, nel suo saggio più celebre, Allais criticava i postulati e gli assiomi della 
scuola americana scrivendo: 
"Les déductions savantes de l'école américaine ne doivent pas ici nous faire 
illusion. Seules, en fait, comptent les prémisses de départ et l'interprétation des 
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résultats. L'élaboration mathématique des déductions, si complexe qu'elle puisse 
être, n'a pas d'intérêt en soi."
87
 
 Le critiche di Simon e Allais ai modelli della scuola neoclassica puntavano a 
evidenziare la lontananza di quei modelli dai fenomeni descritti, avendo creato modelli 
sempre più savantes e dal refinement tomistico, ma che avevano lasciato sempre di più 
sullo sfondo le modalità operative della razionalità umana e i vincoli cui è sottoposta. 
1.1 Necessità di ridefinizione dell'agente economico 
 Davvero degli uomini in carne ed ossa agiscono con la stessa precisione, con la 
stessa "razionalità" postulata per l'homo economicus? Davvero degli uomini in carne ed 
ossa sono in grado di calcolare l'utilità dei vari corsi d'azione che possono 
intraprendere? L'interesse degli uomini è realmente guidato da un'attenzione esclusiva 
alla massimizzazione della propria utilità individuale? La risposta di Simon e Allais è 
negativa; così si esprime Allais nel 1953: 
"La négligence implicite par la formulation de Bernoulli de la dispersion des 
valeurs psychologiques a pour conséquence que cette formulation ne saurait 
être valable, comme l'a successivement prétendu l'école américaine, ni pour 
représenter le comportement de l'homme réel, ni pour déterminer sa satisfaction 
absolue (cardinal utility), ni même pour donner "une règle raisonnable de 
conduite à un homme raisonnable."
88
 
In termini altrettanto netti, Simon afferma nel 1955: 
"Traditional economics theory postulates an «economic man» who, in the course 
of being «economic» is also «rational». This man is assumed to have knowledge 
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of the relevant aspects of his environment which, if not absolutely complete, is at 
least impressively clear and voluminous. He is assumed to have a well-
organized and stable system of preferences, and a skill in computation that 
enables him to calculate, for alternative courses of action that are available to 
him, which of these will permit him to reach the highest attainable point on his 
preference scale. Recent developments in economics, and particularly in the 
theory of the business firm, have raised great doubts as to whether this 
schematized model of economic man provides a suitable foundation on which to 
erect a theory - whether it be a theory of how firms do behave, or of how they 
«should» rationally behave [...] the concept of «economic man» is in need of a 
fairly drastical revision."
89
 
Simon e Allais stabiliscono la necessità di una drastical revision del concetto di 
economic man attraverso l'integrazione nei modelli economici delle modalità effettive in 
cui gli uomini decidono e agiscono; occorre ridefinire l'agente economico integrando 
nell’analisi aspetti esclusi dalla scuola neoclassica, come i fattori d'influenza 
psicologica, sociale e gli effettivi limiti umani. Ignorare questi elementi significherebbe 
continuare nella creazione di modelli economici che mancano di alcuni elementi 
fondamentali: 
"Parmi tous les éléments psychologiques qui interviennent, il y en a certains, qui 
jouent un rôle capital, qu'on ne saurait négliger, même dans une première 
approximation, sans dénaturer gravement les phénomènes."
90
 
 Dalle posizioni critiche di Simon e Allais ha avuto origine il corso d'indagine 
della behavioral economics, basato innanzitutto su un approfondimento dei fondamenti 
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dell'azione e del comportamento umano. Mi sembra interessante sottolineare come la 
critica sia mossa ad un principio fondante, ossia al modo in cui l'uomo è incluso nella 
teoria economica, e non ad una singola formula o ad un singolo modello. È necessario 
ridefinire la nozione di agente economico, il λόγος secondo il quale si agisce, per creare 
nuovi modelli che descrivano in modo più efficace e realistico i fenomeni economici. 
Per la behavioral economics, il concetto di homo economicus è un fulcro sul quale far 
leva per criticare la scuola neoclassica e muovere verso una ridefinizione dell'agente 
economico, più realistica ed efficace; nei prossimi paragrafi si analizzano tre limiti della 
nozione di homo economicus tradizionale, da superare nel processo critico di 
ridefinizione dell’agente economico91. 
 
2. Limiti nella raccolta di informazioni 
 Prendiamo in considerazione un primo aspetto del modo in cui gli agenti 
economici prendono le loro decisioni. I processi decisionali (di decision-making) si 
configurano come un processo di elaborazione delle informazioni: i soggetti raccolgono 
delle informazioni (sia sugli aspetti materiali che morali di una situazione), in base a 
queste informazioni formulano delle ipotesi (delle proiezioni sui possibili corsi 
d'azione) e di conseguenza prendono la loro decisione sulla singola azione che 
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metteranno in atto. La raccolta di informazioni è una delle componenti cruciali di questo 
processo, perché permette all'agente economico di venire a conoscenza dei "relevant 
aspects of his environment" di cui parla Simon
92
. 
 Per decidere in modo razionale (corrispondente ai canoni di razionalità 
dell'homo economicus) è necessario che l'agente economico sia in grado di raccogliere 
le informazioni in modo esatto e in grande quantità, ma è facile constatare come i 
contesti reali presentino diversi limiti alla possibilità di raccogliere le informazioni in 
modo completo. Anche un agente dotato di una razionalità perfetta incontrerà limiti nel 
raccogliere le informazioni sulle quali baserà le sue valutazioni. E se le informazioni 
saranno incomplete, le premesse incomplete, alla maniera del sillogismo, produrranno 
conclusioni altrettanto incomplete. 
 Un primo limite che si incontra è quello dei "costi" del processo di raccolta delle 
informazioni: 
"If the information-gathering process is not costless, then one element in the 
decision will be the determination of how far the mapping is to be refined."
93
 
Il tempo necessario per raccogliere delle informazioni è uno degli esempi di questi 
costi: dato che è necessario del tempo per acquisire delle informazioni, un agente 
economico dovrà considerare se sia opportuno o meno raccogliere ogni informazione 
possibile su una questione, in modo da valutare poi le possibili azioni. Dove il 
tempismo sia uno dei fattori determinanti per l'utilità di un'azione, lasciar scorrere il 
tempo potrebbe significare una perdita delle condizioni di quel più alto grado di utilità. 
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 Un secondo limite è dato dal fatto che le fonti dalle quali si traggono 
informazioni possono fornire informazioni intenzionalmente parziali. Questo avviene ad 
esempio nel caso della pubblicità e della propaganda politica, dove le informazioni date 
sono a favore di un'opinione specifica: 
"open or hidden persuasion involved in advertisements and propaganda, which 
frequently mess up not only one's attitude towards the alternatives available but 
also towards the act of choice itself."
94
 
 Un'ulteriore ipotesi di limite all'efficacia nella raccolta o nell'uso delle 
informazioni, in un modello rigido di homo economicus, può verificarsi anche quando le 
informazioni siano complete, dato che, come vogliamo mostrare, la completezza delle 
informazioni non è il solo parametro usato per prendere una decisione. Poniamo il caso 
che l'utilità di due scelte differenti, A e B, sia identica, cioè che due corsi d'azione 
differenti portino esattamente allo stesso risultato con lo stesso sforzo. Come può, un 
agente economico che sia in pieno un homo economicus, decidere quale scelta mettere 
in atto? Se l'agente è un calcolatore puro si troverà nella condizione di non saper 
discernere le due scelte e quindi di non saper né giudicare né scegliere; si troverà in 
sostanza in una condizione di indecidibilità. 
 Un esempio: poniamo di trovarci in un punto di una circonferenza e di doverci 
recare al punto diametralmente opposto. Si sceglierà di passare da destra o da sinistra? 
Un agente che fosse perfettamente razionale (al limite dell'ottusità), quindi un 
calcolatore puro, non avrebbe alcun elemento per distinguere fra queste due scelte. 
Cercando di calcolare l'utilità delle due scelte, il risultato delle operazioni sarebbe 
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sempre A vel B, e mai A aut B. Dunque, l'agente sarebbe incapace di escludere una 
delle due opzioni e infine non in grado di compiere una scelta
95
. 
2.1 Implicazioni dei limiti nella raccolta d'informazioni 
 Ora, stabilita la centralità delle informazioni, si sono mostrati tre limiti alla 
possibilità di raccoglierle: costo dell'informazione, faziosità della fonte, indecidibilità di 
fronte a informazioni indiscernibili. Eppure è evidente come, nonostante tutto, gli 
uomini siano in grado di prendere delle decisioni, anche con una certa soddisfazione, 
superando nei fatti questi limiti. 
 Tramite il tema dell'indecidibilità possiamo evidenziare quella che ci sembra 
essere una differenza fondamentale fra i sistemi che trattano dei modelli teorici (come il 
sistema dell'homo economicus) e quelli che trattano delle situazioni pratiche (come 
l'alternativa che vogliamo proporre). Nella teoria delle computabilità si trova un 
problema, noto come problema della terminazione (halting problem), che ci illumina 
sulla differenza fra un sistema teorico ed uno reale. Il problema della terminazione, 
dimostrato nel 1936 da Alan Turing tramite la macchina di Turing (una macchina 
teorica, con potenza e capacità illimitate) mostra come una macchina, progettata in 
modo tale da produrre risultati che si rimandino l'un l'altro, non sia sostanzialmente in 
grado di decidere se un processo debba arrestarsi o continuare. Per chi osservi il sistema 
dall'esterno, non è possibile sapere a priori se il processo sarà in grado di giungere ad 
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una soluzione o meno solo conoscendo la struttura di questo sistema. Quel che accade 
nel problema proposto da Turing è simile a quanto avviene, secondo chi li critica, nei 
modelli fondati sull'homo economicus: in questi modelli si cerca di stabilire a priori i 
risultati di un problema pratico (quello del comportamento umano) attraverso lo studio 
della struttura di un sistema, anziché confrontarsi con gli aspetti reali delle scelte. 
 Nelle situazioni pratiche esistono delle componenti che le distinguono dai 
sistemi teorici che non possono essere ignorate, pena dénaturer gravement les 
phénomènes
96
, come aveva scritto Allais. Se non altro, i sistemi teorici tendono ad 
escludere l'elemento Tempo, uno dei fattori con il quale devono confrontarsi tutte le 
analisi che abbiano al centro l'uomo (e la vita stessa)
97
. L'aspetto positivo che possiamo 
cogliere di questa differenza fra sistemi teorici e pratici è il fatto che l'incompletezza o 
l'impossibilità di distinguere delle informazioni impone agli uomini la necessità della 
scelta, del giudizio; in senso lato, è proprio l'impossibilità di conoscere in modo 
completo i risultati di un'azione (che è innanzitutto l'impossibilità di conoscere il futuro) 
che impone agli uomini la responsabilità delle proprie decisioni
98
. 
 Dagli elementi presi in considerazione abbiamo stabilito che, nelle situazioni 
reali, gli agenti economici si confrontano con limiti che condizionano la possibilità di 
acquisire informazioni. L'incompletezza delle informazioni implica l'esistenza di un 
limite alla possibilità di un agente economico di calcolare con precisione l'utilità di 
diverse azioni possibili. La conseguenza è che, in assenza di informazioni complete, il 
principio sul quale si baserà l'agente economico per compiere la propria scelta non sarà 
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più quello della massimizzazione dell'utilità, ma piuttosto una approssimazione che gli 
permetta di raggiungere il proprio scopo nel modo più soddisfacente possibile. 
 
3. Limiti delle capacità razionali 
 Un secondo punto che vogliamo analizzare è se gli uomini reali (hommes réels, 
per dirla come Allais) siano dotati delle capacità razionali attribuite all'homo 
economicus, così come di capire se siano sempre presenti le condizioni di possibilità per 
esercitare queste capacità. I modelli basati sull'homo economicus assumono come 
fondamento il fatto che l'agente economico sia dotato di capacità razionali che gli 
permettono di calcolare con precisione l'utilità delle proprie azioni; si tratta di quella 
capacità che Simon definisce uno "skill in computation that enables him to calculate, 
for alternative courses of action that are available to him, which of these will permit 
him to reach the highest attainable point on his preference scale"
99
. Nei contesti reali, 
quelli in cui agiscono gli uomini, sussistono però delle condizioni che limitano di fatto 
la possibilità di mettere in pratica un calcolo puramente razionale; possiamo suddividere 
queste condizioni limitanti rispetto ai processi della razionalità come limiti esterni e 
limiti interni. 
3.1 Limiti esterni delle capacità razionali 
 I limiti esterni che agiscono sulla possibilità di azione razionale in senso forte 
(cioè neoclassico) sono quei fattori che interferiscono con le capacità di un individuo di 
valutare una situazione. Fattori come lo stress, lo stato di agitazione, la mancanza di 
sonno, la condizione psicologica in cui si trova l'agente economico, la pressione sociale 
che un soggetto subisce da altri individui sono tutti elementi che, anche nel caso in cui 
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un agente sia dotato di una capacità computazionale perfetta, limitano l'esercizio di tale 
razionalità. L'homo economicus presumibilmente dovrebbe essere in grado di resistere 
all'influenza di questi fattori, essendo libero dalle passioni, comportandosi in modo 
oggettivo e apatico, ma è evidente come nelle situazioni reali gli uomini siano soggetti a 
numerose influenze.  Casi di studio tipici  riguardo queste influenze si trovano in 
economia a proposito delle dipendenze, come il cibo, il fumo, l'alcool, le droghe, le 
ludopatie, e per quanto si sviluppi la conoscenza di questo genere di "deviazioni dal 
comportamento razionale" e le strategie per superarle, nella società non smettono di 
generarsi nuove forme di "deviazione", come ad esempio le più recenti dipendenze 
legate a smartphone o social network, per citare due esempi di vere e proprie patologie 
emerse solo di recente. Questi casi sono oggetto di numerose ricerche e esperimenti da 
parte degli economisti, perché rappresentano comportamenti non isolati, ma anzi 
ampiamente diffusi fra la popolazione e quindi casi di vera e propria violazione 
sistematica dei principi della razionalità neoclassica. 
3.2 Limiti interni delle capacità razionali 
 Cominciamo adesso a vedere quali siano i limiti interni che interferiscono con la 
possibilità di esercitare dei calcoli razionali. Quel che vorremo stabilire è se, fra i 
processi di ragionamento interni all’individuo, ve ne siano alcuni che impongono dei 
limiti oggettivi. L'esistenza di limiti oggettivi alle capacità razionali rappresenta uno dei 
principali terreni di scontro fra i modelli mainstream e quelli behavioral. La questione 
posta dagli economisti comportamentali riguarda la capacità descrittiva del modello 
standard di razionalità rispetto alla razionalità umana: si può essere certi che gli uomini 
siano dotati delle capacità di calcolo previste dalla teoria? Si è certi che i processi di 
ragionamento e azione corrispondano al modello "razionale" dell'economic man? Da 
dove hanno origine le numerose violazioni dei principi razionali che è possibile 
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osservare nei comportamenti quotidiani? Muovendo da questo genere di questioni, a 
partire dagli anni '50 del XX secolo, si formularono le prime teorie ed esperimenti nel 
campo dell'economia comportamentale, fra i primi i già citati Simon, Allais e 
Ellsberg
100
. 
3.2.1 I limiti computazionali e la bounded-rationality di Herbert Simon 
 La questione dei limiti della razionalità interessò Herbert Simon fin dai suoi 
primi lavori, in quanto il suo principale interesse di ricerca, dagli anni '40 e per tutta la 
sua vita, fu quello di comprendere i processi di scelta e di problem solving umani 
basandosi sui dati di fatto piuttosto che sulle possibilità prospettive inerenti questi 
processi
101
. Nel suo primo e fondamentale lavoro, Administrative Behavior (1947), 
ragionando sulle possibilità effettive che un uomo ha di esercitare la razionalità in modo 
oggettivo, Simon constatava che: 
"It is impossible for the behavior of a single, isolated, individual to reach any 
high degree of rationality. The number of alternatives he must explore is so 
great, the information he would need to evaluate them so vast that even an 
approximation to objective rationality is hard to conceive. Individual choice 
takes place in an environment of «givens» - premises that are accepted by the 
subject as bases for his choice; and behavior is adaptive only within the limits 
set by these «givens»."
102
 
L’affermazione di Simon si basa su una osservazione molto semplice: la razionalità 
umana è limitata. Le informazioni necessarie per l'esercizio di una razionalità oggettiva 
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sarebbero troppe per essere raccolte ed elaborate da un individuo. Le condizioni 
d'esercizio della razionalità, così come poste dal modello neoclassico, sono fin troppo 
impegnative per un uomo reale; rispetto ai limiti che è possibile postulare in teoria è 
necessario considerare quali siano i limiti reali e pratici dell'esercizio della razionalità. 
Simon (1955) illustra almeno tre aspetti che limitano di fatto le capacità razionali: 
"(1) Rationality requires a complete knowledge and anticipation of the 
consequences that will follow on each choice. [However] In fact, knowledge of 
consequences is always fragmentary; 
(2) Since these consequences lie in the future, imagination must supply the lack 
of experienced feeling in attaching value to them. But values can be only 
imperfectly anticipated; 
(3) Rationality requires a choice among all possible alternative behavior. In 
actual behavior, only a very few of all these possible alternatives ever come to 
mind."
103
 
Quel che Simon porta in primo piano è la presenza di limiti interni al soggetto che di 
fatto ostacolano l'esercizio di una razionalità di tipo ideale. Non ci sono solo dei limiti 
nella raccolta delle informazioni, ma le possibilità di esercizio della razionalità 
oggettiva sono influenzate anche dai limiti nel tener presenti le informazioni (capacità di 
memorizzazione) e nella capacità di combinarle (capacità computazionali) in modo da 
poterle proiettare nel futuro così da valutare i possibili comportamenti alternativi. 
 Prendere in considerazione la presenza di questi limiti alle capacità 
computazionali, assumendoli come parte integrante di un modello che analizzi il 
comportamento umano, impone un sostanziale cambiamento di prospettiva rispetto ai 
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modelli neoclassici. L'analisi del comportamento (economico e non) deve spostarsi dalla 
formulazione di modelli razionali-matematici ad una comprensione delle modalità 
operative della razionalità umana. Secondo l'approccio proposto da Simon, quel che 
diviene rilevante è l'indagine sui limiti della razionalità, sui modi in cui questi 
influenzano la razionalità umana e sulle strategie con cui gli uomini operano 
districandosi fra questi limiti. 
 La teoria proposta da Simon è detta teoria della razionalità limitata (bounded 
rationality): secondo Simon, data l'esistenza dei limiti alle capacità computazionali 
umane, non si può dire che si agisca razionalmente solo quando questi limiti vengono 
superati o ignorati, ma bisogna considerare il comportamento umano come razionale 
anche quando è sottoposto a queste limitazioni. Il modello bounded rationality propone 
quindi un'idea di uomo più complessa rispetto al modello dell'homo economicus; 
secondo il modello della razionalità limitata, una descrizione del comportamento degli 
agenti economici è efficace solo quando l'analisi include gli aspetti cognitivi e percettivi 
implicati nei processi di decision-making: 
"When perception and cognition intervene between the decision-maker and his 
objective environment, this model [modello standard della razionalità] no longer 
proves adequate. We need a description of the choice process that recognizes 
that alternatives are not given but must be sought; and a description that takes 
into account the arduous task of determining what consequences will follow 
each alternative."
104
 
Postulata l'esistenza di limiti alla razionalità, il modello della razionalità limitata 
proposto da Simon si caratterizza per un approccio empirico e descrittivo con lo scopo 
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di fondare una teoria del comportamento, divenuta poi la behavioral economics, che 
prenda le mosse dall'osservazione dei fenomeni reali. 
3.2.2 Il paradosso di Allais e la centralità degli elementi psicologici nelle decisioni 
 Negli stessi anni in cui Simon poneva i fondamenti della teoria della razionalità 
limitata, l'approccio empirico-sperimentale veniva messo in pratica da Maurice Allais 
nell'esperimento economico divenuto poi noto come paradosso di Allais. Maurice Allais 
pubblicò i risultati del suo esperimento nel 1953, nell'articolo Le comportement de 
l’homme rationnel devant le risque. Critique des postulats et axiomes de l’école 
américaine (1953)
105
. In questo interessante saggio, Allais criticava apertamente i 
principi alla base dei modelli statistico-matematici della école américaine (Von 
Neumann-Morgenstern, Marschak, Samuelson, Friedman e Savage
106
), ossia di quella 
corrente di pensiero economico che escludeva dal proprio sistema le componenti 
psicologiche della scelta e dell'azione e che, come abbiamo visto, corrispondeva alla 
scuola neoclassica o mainstream. 
 Come già mostrato in precedenza, per Allais
107
 una teoria economica efficace 
non può prescindere, nemmeno dans une première approximation, dagli aspetti 
psicologici che coinvolgono i soggetti durante l'azione economica
108
. Con il suo 
esperimento, ed il paradosso che ne consegue, Allais intendeva mostrare l'incongruenza, 
nelle situazioni di rischio, fra il comportamento postulato dalla teoria dell'utilità attesa 
ed il comportamento messo in pratica da persone reali in contesti reali. Mostrando la 
violazione sistematica di uno dei principi della teoria dell'utilità attesa (il principio di 
                                                          
105
 Cfr. Allais, 1953, p. 515. 
106
 Cfr. Allais, 1953, p. 515. 
107
 Ci riferiamo alla sezione sull’idea di uomo in economia presente nel primo capitolo. 
108
 Cfr. Allais, 1953, p. 506. 
79 
 
indipendenza), Allais intendeva sottolineare il ruolo fondamentale giocato dagli 
elementi psicologici nei processi umani di decision-making. 
 Il Paradosso di Allais è così costruito: vi sono due coppie di lotterie (L), la 
coppia (1), dove si chiede di scegliere fra A (L1) e B (L2) e la coppia (2), dove la scelta 
deve essere effettuata fra C (L1) e D (L2). I valori delle scelte sono quelli mostrati nella 
Fig. 1. Viene chiesto a dei soggetti di scegliere prima la situazione preferita nella coppia 
(1) e successivamente di scegliere la situazione preferita nella coppia (2). 
 
 
Il problema è costruito in modo tale che, posta il fatto che gli uomini agiscano 
coerentemente con gli assiomi dell'utilità attesa, chi sceglierà L1 nella coppia (1) dovrà 
necessariamente scegliere L1 nella coppia (2) (e lo stesso con L2, L2), in quanto le L1 e 
L1 sono due lotterie costruite in modo analogo (tra un attimo mostreremo come). La 
preferenza simmetrica L1, L1 è attesa in quanto sarà coerente con l'assioma di 
indipendenza, uno degli assiomi fondamentali della teoria dell'utilità attesa, il quale 
postula che un soggetto razionale basa la propria scelta fra due lotterie solo sulle 
differenze, ossia facendo un confronto solo fra ciò che distingue due lotterie. Dai 
Fig. 1: le due lotterie presentate nell'esperimento di Allais, 
da Allais, 1953, p. 527 
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risultati dell'esperimento di Allais, confermati poi in altre versioni dello stesso 
esperimento, come quella di Kahneman e Tversky del 1979
109
 e altre
110
, però emergono 
dei risultati che violano la teoria dell'utilità attesa, in quanto la maggior parte dei 
soggetti mostra una preferenza per la coppia L1, L2 , violando così l'assioma di 
indipendenza. 
 Ora, cerchiamo di mostrare, dato che il risultato atteso era L1, L1, quali siano gli 
elementi che, secondo il ragionamento di Allais, comportano una condotta diversa negli 
uomini reali (Allais usa spesso hommes réels in opposizione a hommes rationnelles). 
Vediamo come sono costruite le due lotterie per fare un confronto fra i risultati postulati 
in teoria e le valutazioni messe in atto da un uomo reale (oggetto principale di questo 
paragrafo). Le scommesse sono così costruite: 
Nella prima lotteria 
 L1 e L2 condividono la percentuale 89% di ricevere 100 milioni; 
 In L1 vi è la probabilità dell' 11% di ricevere 100 milioni; 
 In L2 vi è la probabilità del 10% di ricevere 500 milioni e dell'1% di ricevere 0. 
Nella seconda 
 L1 e L2 condividono l'89% di possibilità di ricevere 0; 
 In L1 vi è la probabilità dell'11% di ricevere 100 milioni; 
 in L2 vi è la probabilità del 10% di ricevere 500 milioni e dell' 1% di ricevere 0. 
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Con l'istogramma in Fig. 2 si può capire cosa intendevamo dicendo che le scommesse 
sono costruite in modo analogo. Le "L1"e "L1" si caratterizzano per uno schema 90/100 
e 10/100, mentre le "L2" e "L2" hanno uno schema 89/100, 10/100 e 1/100.  
 
Fig. 2 Le quattro lotterie del paradosso di Allais 
 
 Secondo la teoria dell'utilità attesa, un soggetto razionale dovrebbe ripetere 
coerentemente le scelte che presentano lo stesso schema. Tuttavia, i soggetti ai quali è 
stato sottoposto il paradosso operano valutazioni di natura diversa rispetto al puro 
calcolo matematico, così come mostrato dai risultati dell'esperimento (L1, L2). Per 
Allais, la differenza risiede nel modo in cui le due coppie di scommesse vengono 
presentate; la differenza non è di natura teorica, ma di natura psicologica. Nella prima 
coppia di lotterie (1) viene presentata una situazione di certezza (L1 garantisce la vincita 
del premio). La situazione (2) presenta invece una situazione di incertezza. Nel primo 
caso i soggetti sottoposti all'esperimento preferiscono avere un atteggiamento prudente, 
mentre nel secondo caso, data l'incertezza della situazione, sono maggiormente attratti 
dal premio di 500 milioni. Il paradosso di Allais è il caso esemplificativo di una 
violazione di un principio della teoria dell'utilità; all'interno del paradosso si verificano 
vari fenomeni psicologici, quali loss-adversion, risk-seeking e framing, che dopo di 
0% 
20% 
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60% 
80% 
100% 
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Allais verranno descritti sperimentalmente da Kahneman e Tversky a partire dagli anni 
'70 e dei quali più avanti vedremo lo sviluppo e l’incorporazione nella teoria della 
razionalità limitata. 
 Il paradosso di Allais ci permette di affermare l'importanza degli elementi 
psicologici per la costruzione di modelli del comportamento umano di fronte alla scelta, 
che tengano conto di ogni elemento in gioco anziché escluderne alcuni come semplici 
deviazioni dal modello razionale. Anche davanti ad una scelta semplice da 
schematizzare come quella presentata nel paradosso di Allais, la maggior parte dei 
soggetti si affida a valutazioni "di massima", piuttosto che a dei calcoli e ad una 
valutazione razionale secondo canoni logico-matematici. La violazione del principio di 
indipendenza che emerge con il paradosso di Allais è coerente con gli assunti della 
teoria della razionalità limitata proposta da Simon; le deviazioni dal principio di 
razionalità si verificano come conseguenza dei limiti dei processi mentali umani. 
3.3 Critiche di Allais e Simon ai modelli neoclassici sulla base dell'errata impostazione 
dell'elemento umano nella teoria economica 
 Allais amplia la critica all'école américaine estendendo le osservazioni sulla 
violazione del principio di indipendenza alla critica dell'intera teoria neoclassica. Per 
Allais, la teoria della scuola americana si fonda su una premessa errata, ossia poggia 
interamente su un modello di uomo rispondente ai canoni dell'homo economicus, 
eccessivamente semplificato e schematico. Per quanto possano essere complessi i 
modelli fondati su questa premessa, condividono tutti lo stesso errore fondamentale, 
muovendo da un modello sostanzialmente errato, eccessivamente teorico ed astratto di 
razionalità: 
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""En aucun cas la complexité et la valeur scientifique des déductions ne 
sauraient donner une valeur scientifique aux prémisses [...]. La discussion de la 
thèse suivant laquelle un homme rationnel devrait se comporter suivant la 
formule de Bernoulli, lorsque la rationalité est définie par l'obéissance a un des 
systèmes d'axiomes dont elle est déduite, ne présente manifestement aucune 
espèce d'intérêt. C'est une proposition purement tautologique, donc sans valeur 
scientifique."
111
 
E ancora, muovendo una critica diretta alla scuola americana e ai suoi autori principali: 
"Les déductions savantes de l'école américaine ne doivent pas ici nous faire 
illusion. Seules, en fait, comptent les prémisses de départ et l'interprétation des 
résultats. L'élaboration mathématique des déductions, si complexe qu'elle puisse 
être, n'a pas d'intérêt en soi."
112
 
E così proseguendo: 
"L'erreur fondamentale de toute l'école américaine (Friedman, Marschak, 
Neumann-Morgenstern, Samuelson, et Savage), c'est de négliger indirectement 
et inconsciemment, la dispersion des valeurs psychologiques [...]. La négligence 
implicite par la formulation de Bernoulli de la dispersion des valeurs 
psychologiques a pour conséquence que cette formulation ne saurait être 
valable, comme l'a successivement prétendu l'école américaine, ni pour 
représenter le comportement de l'homme réel, ni pour déterminer sa satisfaction 
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absolue (cardinal utility), ni même pour donner "une règle raisonnable de 
conduite à un homme raisonnable"
113
 
 Anche Simon, muovendo alla scuola neoclassica le stesse critiche di Allais e 
ribadendo la necessità dell'approccio bounded per un'analisi del comportamento umano 
che corrisponda alle condizioni reali in cui questo si svolge, afferma: 
"Neither game theory nor rational expectations [theory] take into account the 
severe limits of the decision-maker's actual knowledge and computational 
powers in the face of the real world. They lead in almost a diametrically 
opposite direction to that followed by a theory of bounded rationality."
114
 
I fattori esterni ed interni che influenzano il comportamento degli uomini sono elementi 
dai quali non si può prescindere per costruire dei modelli del comportamento umano. La 
razionalità umana, per quanto teoricamente possa prodursi in modo ideale, nei contesti 
reali si esercita in modo condizionato dai vincoli che si impongono alle capacità 
razionali in conseguenza dei loro stessi limiti. 
 Nelle ricerche più recenti sul comportamento umano e sulla teoria della scelta, 
ed in particolare nelle verifiche sperimentali proposte dalla neuroeconomics, si è trovata 
una conferma fisiologica dell'esistenza di vincoli della ragione umana ad essa 
connaturati. Attraverso vari esperimenti neuroscientifici si è arrivati a mostrare 
l'esistenza di limiti fisiologici alle possibilità del cervello umano di elaborare le 
informazioni acquisite dal mondo esterno, come ad esempio il tempo necessario al 
cervello per elaborare delle immagini (es. per ruotare mentalmente un oggetto
115
) 
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oppure il tempo necessario per ricercare nella memoria una sequenza di simboli
116
. I 
limiti computazionali di cui parlava Simon corrispondono nei fatti ad alcuni vincoli che 
si impongono nella natura umana (anche se sono possibili ulteriori potenziamenti ed 
espansioni). Sempre all'interno delle ricerche della neuroeconomics, i fenomeni 
psicologici messi in evidenza da Allais trovano riscontro neurologico negli studi 
sull'attività neuronale che si attiva quando un soggetto, di fronte ad una alternativa, 
cerca di valutare la probabilità che la scelta gli fornisca un guadagno
117
. La presenza 
effettiva di questi limiti alla elaborazione delle informazioni del mondo esterno, esercita 
un'influenza determinante sul modo in cui le persone prendono delle decisioni e 
mettono in  pratica dei comportamenti. Quest'influenza può fornire una spiegazione alle 
violazioni dei principi della razionalità neoclassica oltre che smentirne il primato come 
principio della razionalità. 
 
4. Limiti del principio di massimizzazione dell'utilità 
 Un terzo aspetto che vogliamo prendere in esame, sempre legato al modello 
della razionalità neoclassica, è il principio di massimizzazione dell'utilità. La 
massimizzazione dell'utilità è uno dei principi cardine attorno a cui ruota la figura 
dell'economic man e la sua validità quindi è fondamentale per confermare o meno  i 
principi della scuola neoclassica. 
 Secondo il modello mainstream, l'azione razionale di un agente economico di 
fronte ad  una scelta è sempre e solo quella che porta all'ottenimento della massima 
utilità possibile; fra le varie azioni possibili, si stabilisce come razionale quel 
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comportamento che permette di raggiungere il massimo guadagno, riferibile più ad un 
valore assoluto che agli obiettivi del soggetto. Possiamo spingerci fino a dire che nella 
teoria neoclassica la massimizzazione dell'utilità sia il parametro fondamentale per 
distinguere un'azione "razionale" da una "non-razionale", in quanto massimizzazione e 
razionalità vengono individuate l'una come il presupposto dell'altra. 
4.1 Razionalità e massimizzazione, un accostamento "forzato" 
 Il binomio massimizzazione-razionalità si è formato lungo l'arco della storia del 
pensiero economico a partire dal XVIII secolo, venendo presentato prima nel principio 
dell'utilità attesa, formulato nel 1738 da Daniel Bernoulli, e poi successivamente nella 
formalizzazione delle stesse idee bernoulliane nel teorema dell'utilità attesa (EU, 
Expected Utility) di John Von Neumann e Oskar Morgenstern del 1944 (in Theory of 
Games and Economic Behavior), ulteriormente sviluppato da Leonard J. Savage nel 
teorema dell'utilità soggettiva (SEU, Subject Expected Utility) nel 1954
118
. A partire dai 
primi anni '70 del XX secolo, il binomio massimizzazione-razionalità era diventato uno 
dei postulati microeconomici fondamentali della scuola New Classical, che avrebbe 
dominato l’economia per i successivi venticinque-trent'anni119. 
 La teoria dell'utilità attesa, intesa nel senso più stretto, propone una prospettiva 
specifica sul comportamento economico: il suo scopo è segnare il punto più alto, il 
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livello massimo di utilità e soddisfazione (in senso matematico) ottenibile da una 
situazione. Ma nell'indicare questo limite non si occupa affatto dei motivo per cui 
spesso questo limite massimo non venga raggiunto e, anzi, bolla come "irrazionali" tutti 
quei comportamenti che deviano della regola. 
 Esistono certamente degli aspetti d'interesse di questa teoria: da un punto di vista 
metateorico, questa teoria tratta l’applicazione delle capacità logiche della ragione 
umana; attraverso la ragione logico-matematica, sono gli uomini stessi a stabilire le vie, 
i comportamenti e gli scopi di un'azione, sistematizzando un fenomeno e riuscendo 
quindi, anche se solo sul piano teorico, a raggiungere quel massimo grado di utilità. Ma 
secondo quali scopi? Seguendo quale ordine di valori? E secondo quale idea di 
"principio di utilità"? È chiaro come questa teoria, che vorrebbe proporsi come valida in 
assoluto, poggi su un preciso ordine etico ed epistemologico, in particolare di stampo 
positivista
120
. 
 Forse “utilità” è da intendersi, secondo la definizione di Bentham, come la 
“massima felicità per il maggior numero di individui”, ma egli fornisce in fondo una 
falsa definizione, non facendo altro che rimandare ad una seconda questione, ancor più 
complessa: qual è la massima felicità? Com'è possibile stabilire a priori la felicità degli 
individui? La felicità degli individui è un parametro oggettivo? Cos'è la felicità? E, allo 
stesso tempo, come possiamo esser certi che la “felicità” non-massima degli individui 
esclusi da quel maggior numero abbia un “peso” inferiore a quella della felicità per il 
maggior numero? Queste questioni complicano non poco i principi di una teoria che a 
prima vista poteva apparire semplice ed esatta. 
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4.2 Insufficienza del principio di massimizzazione dell'utilità 
 Gli esperimenti condotti nel campo della behavioral economics hanno portato ad 
un'ulteriore contestazione della teoria dell'utilità attesa come prospettiva principale per 
l'analisi del comportamento umano; il paradosso di Allais è l'esempio significativo di 
una serie di esperimenti che mostra l'insufficienza dei principi della teoria dell'utilità. 
Legando razionalità e massimizzazione, l'école américaine si era dotata di un principio 
sufficientemente definito e stabile per costruire dei modelli del comportamento 
economico
121
, ma insisteva nel descrivere questi fenomeni in un'ottica 
monodimensionale. Di fronte a fenomeni rilevanti economicamente, ma che non 
rispondevano integralmente a questi principi, la teoria della massimizzazione dell'utilità 
mostrava i suoi limiti descrittivi; sulla questione l'economista ucraino-americano 
Harvey Leibenstein scrive: 
"In many situations, however, the theory of maximization does not explain or 
predict actual behavior: it cannot explain, for example, why individuals vote in a 
democratic society, or why people join and put a great deal of work into 
voluntary organizations where there is no remuneration for such efforts, or why 
some couples do not adopt birth control when it is in their interest to do so. To 
explain such issues requires introduction of psychological and social 
considerations beyond the scope of traditional economic theory."
122
 
E i limiti di questa teoria emergono anche quando la si applica al mondo degli affari, 
che potrebbe essere ritenuto il regno incontrastato della legge del profitto, ma dove 
invece il principio di massimizzazione dell'utilità non è sufficiente come regola unica 
per spiegare il comportamento degli agenti economici: 
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“The standard model of simple profit maximization as the dominant (perhaps 
exclusive) principle covering all economic activities fails to do justice both to 
the content of business principles, which can be much broader, and to the 
domain of moral sentiments, which can be quite far-reaching [...]. To see 
business behavior exclusively in terms of profit maximization misses out many 
subtleties of commercial conduct, including the influence of social conventions 
and mores, and the roles played by dialogue, compromise, and the acceptance of 
«give and take» [...]. The aspect of emergence of values and norms is beginning 
to receive serious attention in evolutionary game theory. This is a useful 
supplement to the focus on reflective ethics that we find in works by Immanuel 
Kant and Adam Smith, among others. Selection by individual reasoning and 
systematic survival are two routes that can work together, rather than exclude 
each other. But no matter what the balance of importance between these two 
different routes, the end-result is the use of substantive ethical principles and 
moral sentiments in business and economic behavior. They exist, they are 
important, they are productive, and we can ignore them only by impoverishing 
economic analysis and by demanding the sophistication and breadth of human 
conduct.”123 
La molteplicità di variabili, non solo economiche, con le quali operano gli uomini nei 
contesti reali conferma la parzialità della prospettiva offerta dalla teoria dell'utilità attesa 
sui fenomeni economici e quindi i limiti della massimizzazione dell'utilità come 
principio unico per interpretare il comportamento economico. Come suggerisce Sen, è 
la dimensione del dialogo, dell'accordo e del compromesso (il «give and take») che 
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consente di raggiungere dei risultati concreti, fatto indicato anche da Leibenstein
124
. In 
questi fenomeni emerge il ruolo centrale giocato dagli aspetti morali dell'azione che 
negli agenti economici corrispondono alle valutazioni sociali e psicologiche messe in 
atto per valutare il contesto nel quale si svolge l'azione. 
4.3 Ripensare il principio di massimizzazione dell'utilità entro i limiti propri 
 Dobbiamo quindi eliminare il principio di massimizzazione dell'utilità 
dall'orizzonte di una teoria del comportamento economico? Forse non del tutto. Farlo 
sarebbe una soluzione semplicistica, sia per il valore metateorico cui accennavamo 
prima, sia per un secondo aspetto. Possiamo infatti affermare che negli uomini esista 
una tendenza verso ciò che è ideale, verso ciò che rappresenta il limite massimo di ciò 
che può essere raggiunto. Questa tendenza viene descritta da Platone come tendenza 
naturale verso il Bene ed è una tendenza alla quale l'anima degli uomini aspira per la 
sua stessa natura; una tendenza forse erotica, cioè irrealizzabile come la tensione 
espressa in Platone
125
, ma la cui stessa impossibilità rappresenta la molla sempre carica 
dell'azione umana. 
 Non si tratta quindi di escludere del tutto il principio di massimizzazione 
dell'utilità, ma piuttosto comprenderne i limiti per sfruttarlo entro i suoi confini, senza 
assumerlo come unica fonte di spiegazione del comportamento economico. In A 
Critique of Expected Utility Theory (1979), Tversky argomenta in questa prospettiva: 
riprendendo l'argomento di Allais sulla non validità del principio di indipendenza di 
Savage e sulla teoria dell'utilità attesa, Tversky propone un'interpretazione più larga 
della teoria dell'utilità. Circa i risultati del paradosso di Allais, Tversky scrive: 
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"Under the narrow interpretation of Allais and Savage, which identifies the 
consequences with the monetary payoffs, utility theory is violated. Under the 
broader interpretation of the consequence, which incorporates non-monetary 
considerations such as regret, utility theory remains intact. The key issue, 
therefore, is not the adequacy of the axioms, but rather the appropriateness of 
the interpretation of the consequences."
126
 
Per Tversky, l'aspetto più rilevante è l'interpretazione dei risultati. La teoria dell'utilità 
attesa rimane uno strumento valido se viene integrata con le non-monetary 
considerations come elementi integranti della scelta.  
"Decision theorist are eager to tell people how to act, in light of their values, but 
they are very reluctant to tell people how to feel, or what values they should 
have. I believe that an adequate analysis of rational choice cannot accept the 
evaluation of the consequences as given, and examine only the consistency of 
preferences [...]. A careful examination of rational choice under uncertainty 
reveals that it is not possible to evaluate the normative adequacy of the axioms 
of utility theory in the absence of a specific interpretation of the consequences 
[...]. A comprehensive analysis of rational choice under risk should face the 
interpretation problem as well as the problem of the legitimacy of values. This 
analysis is likely to be explicative, or even therapeutic, rather than normative in 
nature. To the best of my knowledge, no such analysis is available at present."
127
 
Il principio di massimizzazione dell'utilità e la teoria dell'utilità attesa sono validi se 
considerati come prospettive parziali che contribuiscono all'analisi del comportamento 
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economico integrandosi con l'analisi degli aspetti psicologici e sociologici, che, 
riprendendo quanto detto da Sen
128
, esistono, sono rilevanti e sono produttivi. 
4.4 Inefficacia del principio di massimizzazione nei contesti plurali 
 Fin qui abbiamo discusso i limiti del principio di massimizzazione sul piano 
della scelta individuale. Per completezza, dedichiamo qualche riga anche ai limiti di 
applicabilità di tale principio alle scelte in un contesto in cui siano presenti più 
individui. Quando una preferenza è espressa in un contesto sociale, dove la sfera di 
azione di un individuo entra in relazione (conflittuale) con quella di altri individui, non 
è scontato ritenere che un soggetto applicherà la massimizzazione dell'utilità in senso 
puramente orientato ai beni materiali: 
"One's desire is a good reason for choosing in one's own personal sphere, but 
less compelling for choosing in other people's personal spheres or even in public 
spheres. To illustrate the contrast, take an example - the old decision problem of 
the person who prefers peaches to apples and encounters the fruitbasket going 
round the table after dinner. There happens to be only one peach but many 
apples in the basket. The choice is not purely personal choice for him, since his 
taking the peach would leave some with no choice at all [...]. Suppose he nobly 
chooses an apple. It is not clear yet that in this choice he is actually acting 
against his own preferences for peaches over apples, he might in this case prefer 
to have an apple rather than the solitary peach, taking everything into account 
(morals, embarrassment, etc.). However, it is also possible that on balance he 
does, in fact, prefer or desire having that lovely peach. If under these 
circumstances he decides that he must not choose the peach despite his desires 
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and thus acts against his own preferences (defined in terms of desire rather than 
choice), then we would indeed see a violation of the assumption of "universal" 
preference-based choice. But not - and this is the important point here - of 
«minimal» preference-based choice; for his choice of fruit in this case cannot be 
seen to be in his personal sphere since it directly affects others, and that is 
crucial to his decision. The case is quite different from one in which there are 
enough fruits of each type for all."
129
 
La condizione di scarsità di una risorsa ed il contesto plurale nel quale viene effettuata 
la scelta determinano la violazione dell'universalità della preferenza di (x) su (y), così 
come era prevista dall'assioma della preferenza rivelata di Samuelson (a cui abbiamo 
accennato precedentemente nella nota 11 di questo capitolo). Nei contesti sociali accade 
che alcuni dei possibili corsi d'azione siano fuori dalla sfera d'azione dell'agente singolo 
e si intreccino con la libertà d'azione degli altri agenti. Questa condizione genera una 
nuova serie di questioni legate ai rapporti sociali fra gli uomini, questioni che 
ridefiniscono il concetto di massimizzazione includendo degli elementi di carattere 
morale. 
 Anche questi studi, come già quelli sui limiti delle capacità computazionali, 
trovano conferma negli esperimenti della neuroeconomics, dove si mostra il ruolo 
giocato delle aree del cervello che rispondono agli stimoli sociali ed emotivi 
nell'influenzare i processi decisionali. Per citare un esempio, si è mostrata l'attivazione 
di aree del cervello che anticipano il senso di colpa in un contesto sociale (social 
punishment), inibendo l'impulso immediato a svolgere un'azione e innescando un 
circuito di ripensamento (strategie alternative per raggiungere lo stesso scopo, riduzione 
degli obiettivi) o rendendo necessario uno "sforzo" maggiore al sistema che gli si 
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oppone per portare a termine l'azione
130
. Questi dati neuroscientifici portano ulteriori 
elementi a supporto della tesi secondo cui il principio di massimizzazione dell'utilità è 
un concetto dalla applicazione limitata che non può esaurire la descrizione del 
comportamento umano. 
 
5. Le "irrazionalità" del comportamento umano 
 La discussione intorno a tre limiti della nozione di homo economicus ha 
permesso di prendere in considerazione la complessità dei processi di decision-making e 
l'ampiezza delle variabili in gioco, non tutte sempre sotto il controllo di chi prende una 
decisione: o non si conoscono abbastanza informazioni, o non si è abbastanza 
"calcolatori", oppure non è scontato che la massimizzazione dell'utilità sia la via più 
facile attraverso cui due parti possono giungere ad un accordo. Eppure, nonostante 
questi limiti siano presenti nel vissuto quotidiano umano, la teoria neoclassica considera 
"irrazionale" ogni comportamento che violi i suoi principi, bollandolo come una 
deviazione dal comportamento previsto. Davanti al contrasto fra la necessità di 
                                                          
130
 Cfr. Glimcher, p. 226-228 “A recent study (Spitzer et.al., 2007) compared subjects' behavioral and 
brain responses in a punishment and in a dictator game [...]. In terms of brain activation, the study was 
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[Corteccia Orbifrontale, la parte del cervello incaricata del controllo delle emozioni e della motivazione] 
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tempts subjects to violate a fairness norm while facing the threat of punishment, they are in exactly this 
situation: they face a punishing stimulus if they violate the norm [...]. Second, the TMS [acronimo di 
Transcranial Magnetic Stimulation, una tecnica d’indagine sperimentale non invasiva che, stimolando 
temporaneamente (pochi secondi) per mezzo di un campo elettromagnetico date aree del cervello, 
permette di identificare la loro funzione] and tDCS [altra tecnica d’indagine sperimentale che, come la 
precedente, inibisce o stimola le aree del cervello per identificarne la loro funzione. Questa tecnica 
utilizza una corrente elettrica a basso voltaggio.] results of Knoch et. al (2006a) Knoch et. al., (2007) 
suggest that the right DLPFC [Corteccia prefrontale dorso laterale, area del cervello deputata 
all’organizzazione e pianificazione dei comportamenti complessi e delle cognizioni di livello superiore] is 
involved in the control of self-interested impulses. Thus, if subjectss immediate self-interest tempts them 
to violate a fairness norm, it seems plausible to hypothesize that the right DLPFC is recruited in order to 
control this impulse in the service of subjects' enlightened self-interest, which includes the goal of 
avoiding punishment for norm violations. The brain-imaging results in Spitzer et al. (2007) support both 
hypotheses.” 
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razionalità e le violazioni che si verificano in modo sistematico, potremmo chiederci: in 
che misura è irrazionale il comportamento "irrazionale"? E quanto è razionale essere 
"razionali"? 
5.1 Vantaggi del comportamento "irrazionale" 
 La questione riguarda, ancora una volta, la corrispondenza fra i principi teorici e 
le vicende del mondo reale. Il comportamento razionale, inteso nel senso forte del 
modello neoclassico, si presenta in modo rigido e fin troppo schematico; non è detto che 
seguirlo alla lettera corrisponda al comportamento ottimale dato che, pretendendo la 
completezza delle informazioni e delle azioni possibili, pone sullo stesso piano tutte le 
possibili alternative finendo per attribuire un peso anche ad aspetti che risulteranno 
irrilevanti. Come evidenzia Vernon L.Smith: 
"Anyone familiar with the rational choice paradigm who thinks along 
implementational (sic) lines will realize that the subjective cost of exploring 
options and figuring out what to do must be part of the problem of rational 
choice as experienced by the decision maker. Decision cost is the cost of 
concentration, attention, information acquisition, thinking, monitoring, 
checking, deciding, and acting - all the things one does to realize a decision. 
When the benefits are small, the decision cost may not be worth it, or the 
decision cost incurred may be, rationally, correspondingly small so that the pain 
fits the pleasure, marginally speaking, although the typical subject will not 
consciously think about it in such terms. Alternatively, in familiar or repetitive 
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situations the decision process may be so automatic, programmed, and 
instinctive that decision cost is nothing."
131
 
Il comportamento "razionale" impone costi decisionali che non sempre vale la pena 
affrontare; a seconda della situazione, un comportamento "irrazionale" può essere 
addirittura più vantaggioso, e comunque risultare, per così dire, più ragionevole, o più 
ragionato; nel comportamento "irrazionale" entra in gioco il giudizio dell'agente 
chiamato a valutare una situazione per esprimere una preferenza attraverso un'azione. 
L'essere "irrazionale", nel senso di una fuoriuscita dal concetto di razionalità in senso 
neoclassico, implica la necessità del giudizio, della valutazione e della presa di 
posizione per determinare l'importanza o meno di una situazione; e ciò a vantaggio 
dell'efficienza dell'uso delle risorse intellettuali e materiali, permettendo all'agente di 
concentrarsi sui problemi più rilevanti e risolvere rapidamente i più trascurabili. Nel 
muovere verso la questione del giudizio entrano in gioco le modalità e le prospettive 
attraverso cui un individuo valuta una situazione decisionale: un agente si troverà a 
valutarla in base al proprio punto di vista, alle esperienze e alle conoscenze su quel 
campo o su situazioni simili, in base ai propri pre-giudizi (ossia giudizi formati 
precedentemente attraverso esperienze dirette o indirette, cioè acquisite da altri). Le 
ricerche della behavioral economics incentrate sulle modalità del giudizio saranno 
oggetto della trattazione nel prossimo capitolo. 
5.2 Il ruolo di immaginazione e intuizione 
 Nel comportamento "irrazionale", vediamo intervengono due facoltà che 
comportano un grande vantaggio rispetto al comportamento "razionale": immaginazione 
e intuizione. 
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 Assunta la condizione di limitatezza come intrinseca alla natura umana, è facile 
vedere come gli uomini siano però in grado di superare questi limiti, operando decisioni 
efficienti e raggiungendo risultati soddisfacenti anche per tramite di comportamento 
"irrazionale" grazie alle suddette facoltà, di cui troviamo numerose trattazioni nella 
tradizione filosofica. Possiamo tentare di definire l'immaginazione riprendendo un passo 
del De Anima di Aristotele: 
"[...] Ora l'immaginazione sembra sia una specie di movimento, e che non si 
produce senza sensazione, ma soltanto negli esseri forniti di sensazione, e che 
riguardi ciò che è oggetto di sensazione. È poi possibile che dall'attività della 
sensazione sia prodotto un movimento, e questo deve'essere simile alla 
sensazione. Tale movimento non può prodursi senza sensazione né trovarsi in 
esseri non forniti di sensazione; in virtù di esso, chi lo possiede può esercitare e 
subire molte azioni, ed esso può essere vero o falso [...]. L'immaginazione sarà 
un movimento risultante dalla sensazione in atto. E poiché la vista è il senso per 
eccellenza, l'immaginazione ha preso il nome della luce, giacché senza luce non 
è possibile vedere. E per il fatto che le immagini rimangono in noi e sono simili 
alle sensazioni, gli animali compiono molte azioni in accordo con esse."
132
 
Aristotele ci permette di descrivere l'immaginazione come quel movimento interno della 
mente, che recupera i dati di sensazione senza bisogno che l'oggetto sia presente, 
presentandolo alla mente anche quando non c'è; l'immaginazione è quel movimento che 
fa agire gli animali (e gli uomini) in accordo con essa, quindi ha un vero potere sulle 
decisioni e sui comportamenti. 
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 L'immaginazione quindi consente di recuperare le esperienze passate, di 
combinarle in un "laboratorio mentale" nel quale si sperimentano i risultati delle azioni 
possibili. Nella mente, per mezzo dell'immaginazione, si anticipano le conseguenze di 
un atto, si sperimentano anche le soluzioni più assurde, che poi magari verranno scartate 
perché improbabili, oppure si sperimentano combinazioni non tentate precedentemente, 
che possono dare luogo a soluzioni più "efficienti" in senso economico; si agisce 
dunque anche a seguito dell'operare dell'immaginazione. 
 Non si deve intendere questo richiamo all'immaginazione in senso romantico, 
ma considerarlo come l'esame di una strategia messa in atto dalla mente per sopperire ai 
limiti umani, grazie alla quale si può porre rimedio alla mancanza di un dato, 
sostituendolo con il dato più plausibile o anche inventandolo tramite l'immaginazione (il 
"poniamo che...") e in base a delle associazioni mentali (similitudini, esperienze 
pregresse, pre-giudizi). L'immaginazione permette all'intelligenza di "buttarsi in avanti" 
tentando delle ipotesi "sostenendosi su deboli appoggi: la speranza e il presentimento le 
mettono le ali ai piedi" e, come era il pensiero filosofico secondo Nietzsche, "balza 
oltre, di possibilità in possibilità, possibilità che vengono assunte provvisoriamente 
come sicurezze."
133
 
 I "deboli appoggi" richiamano l'altra facoltà, presente e molto efficace 
nell'operare scelte e decisioni: l'intuizione. Ci si può rifare all'esperienza comune per 
capire come l'intuizione sia un elemento che gioca un ruolo nei processi decisionali. 
Simon ci porta a considerare la questione dell'intuizione partendo da un noto saggio di 
Chester Barnard del 1938, "Mind in Everyday Affairs" appendice del libro Functions of 
the Executive. Barnard annovera l'intuizione fra quei: 
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"non-logical processes not capable of being expressed in words or as reasoning, 
which are only made know by a judgment, decision or action."
134
 
Simon prosegue commentando
135
: 
"Barnard's thesis is that executives, as contrasted, say, with scientists, do not 
often enjoy the luxury of making their decisions on the basis of orderly rational 
analysis, but depend largely on intuitive or judgmental responses to decision-
demanding situations [...]. In «judgmental» decision-making, the response to the 
need for a decision is always too rapid to permit an orderly sequential analysis 
of the situation, and the decision-maker cannot usually give a valid account for 
judging it correct [...]. Most executives probably find Barnard's account for their 
decision processes persuasive; it captures their own feelings of how the 
processes work."
136
 
Per Simon l'intuizione non va intesa in senso "magico", ma, come notava lo stesso 
Barnard, i non-logical processes possono essere implementati tramite l'esperienza, lo 
studio e l'istruzione
137
. 
 Al di là dei risultati della teoria sui ruoli giocati dagli emisferi cerebrali (nota 
anche come teoria sullo split brain
138
), la prova più importante del fatto che gli uomini 
facciano ricorso all'intuizione per Simon è l'osservazione del fatto che, nelle questioni di 
tutti i giorni, uomini e donne sono in grado di prendere rapidamente delle decisioni 
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 La teoria split brain sulla specializzazione degli emisferi del cervello (all'emisfero destro il compito 
analitico, a quello sinistro i compiti creativi) è stata elaborata a partire dagli anni '50-'60 dal 
neurofisiologo americano Roger Sperry, successivamente premio Nobel per la medicina nel 1981. 
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efficaci senza ricorrere ad un pensiero sistematico
139
. È così che agiscono gli esperti, 
come ad esempio i campioni di scacchi (il cui comportamento è studiato come 
paradigma) o i manager competenti, che grazie al loro bagaglio di nozioni e di 
esperienze sono in grado di decidere più rapidamente rispetto ai novizi, riconoscendo 
precedenti corsi d'azione, precedenti soluzioni ad un problema presente
140
. 
 
 Riassumendo la discussione sui limiti della teoria neoclassica in quanto fondata 
sul paradigma dell'homo economicus, vogliamo sostenere che in una teoria completa 
della decisione umana si debba dar spazio agli elementi "non-razionali" che, assieme 
agli elementi logico-formali, rappresentano le modalità attraverso cui uomini reali 
interpretano il mondo intorno a loro, componendo il quadro complessivo delle relazioni 
fra aspetti materiali e morali di ogni situazione che richieda loro una scelta. L'interesse 
per gli studi della behavioral economics, presentati nel prossimo capitolo, risiede 
proprio nel tentativo di incorporare gli elementi "irrazionali" nei modelli economici. 
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Capitolo III 
 
 Nel capitolo precedente abbiamo mostrato le ragioni di contrasto fra la teoria 
economica mainstream e quella behavioral, presentando poi i fondamenti 
epistemologici dei modelli della bounded rationality. Avendo già presente questi 
fondamenti, in questo capitolo cercheremo di affrontare il corpo di teorie e risultati della 
behavioral economics, cercando di far comprendere quali siano le risposte behavioriste 
ai problemi posti. 
 Il capitolo si compone di tre parti consequenziali: nella prima parte presenteremo 
il modello di agente che le teorie derivate dal concetto di bounded rationality adottano, 
talvolta implicitamente, per i propri modelli, analizzando il modello “satisficing” (sic) 
formulato da Herbert Simon, il concetto di x-efficiency proposto da Harvey Leibenstein, 
la prospect theory proposta da Daniel Kahneman e Amos Tversky, e uno studio 
sull'inconsistenza delle scelte nel tempo e l'akrasia di George Ainslie. Nella seconda 
parte ci occuperemo delle strategie di semplificazione, una delle tre questioni proposte 
nel primo capitolo, radunando sotto questo termine l'analisi delle strategie messe in atto 
dagli uomini per semplificare le informazioni del mondo esterno e dare dei giudizi; qui 
discuteremo delle attitudini al rischio, del framing e delle heuristics e dei biases (qui il 
plurale lo usi, e è meglio) ad essa collegati. La terza parte si occuperà delle strategie di 
sintesi identificando nell'identità il collettore delle strategie semplificatrici. 
 L'intento di questo capitolo è fornire una conoscenza dei risultati principali degli 
studi della behavioral economics interpretati nell'ottica della tesi principale qui 
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sostenuta, cioè come modalità umane di interazione con la realtà attraverso un 
“maneggiamento” razionale. 
 
Parte I. La logica del comportamento "irrazionale", 
modelli della razionalità limitata 
 La razionalità limitata (bounded rationality) è il concetto fondamentale sul quale 
si basano tutte le teorie e i modelli della behavioral economics; ogni elaborazione 
behavioralista parte infatti dal presupposto che siano presenti dei limiti alla ragione 
umana, limiti dai quali l'uomo non può svincolarsi. Il principio della bounded 
rationality, proposto da Simon negli anni '40 (e già teorizzato a partire dagli anni '30), 
ha dato origine a diversi modelli e concetti nei quali si è tentato di dar conto dei limiti 
razionali per incorporarli nella teoria economica valutando le conseguenze di questi 
limiti sui processi di decision making. 
 
1. Il modello satisfacing-behavior di Herbert Simon 
 Herbert Simon, dopo aver dichiarato la propria convinzione che il modello 
dell'agente economico richiedesse una drastica revisione
141
, a partire dagli anni '50 
propone un modello della razionalità limitata basato sulla ridefinizione dei fini 
dell'azione. Simon riconsidera la questione dell'agente economico da un punto di vista 
teleologico: nel momento in cui si presenta una scelta, quali sono i fini dell'azione di un 
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agente dalla razionalità limitata (che quindi solo approssimativamente può calcolare le 
utilità dei possibili risultati)? Quali sono le modalità realistiche di azione e scelta degli 
uomini? Quale λόγος guida le loro azioni? 
"Because of the psychological limits of the organism (particularly with respect 
to computational and predictive ability), actual human rationality-striving can 
at best be an extremely crude and simplified approximation to the kind of global 
rationality that is implied, for example, by game-theoretical models. While the 
approximations that organisms employ may not be the best - even at the levels of 
computational complexity they are able to handle - it is probable that a great 
deal can be learned about possible mechanisms from an examination of the 
schemes of approximation that are actually employed by human and other 
organisms [...]. If we examine closely the "classical" concepts of rationality out- 
lined above, we see immediately what severe demands they make upon the 
choosing organism [...]. My first empirical proposition is that there is a complete 
lack of evidence that, in actual human choice situations of any complexity, these 
computations can be, or are in fact, performed. [...] in the absence of evidence 
that the classical concepts do describe the decision-making process, it seems 
reasonable to examine the possibility that the actual process is quite different 
from the ones the rules describe."
142
 
  Dato che la natura umana presenta dei limiti (limiti psicologici, secondo 
Simon), è chiaro come gli uomini reali di fronte ad una scelta non siano in grado di 
agire secondo un comportamento massimizzante (cioè attraverso un preciso calcolo 
dell'utilità delle varie scelte alternative); piuttosto, sostiene Simon, gli uomini reali 
agiscono in modo più semplice, separando le possibili alternative secondo la 
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soddisfazione che esse producono, soddisfazione definita in base al livello di 
aspirazione dell'individuo: in sostanza, di fronte ad una scelta gli uomini mettono in atto 
il c.d. satisficing-behavior. I diagrammi introdotti da Simon illustrano bene questo tipo 
di comportamento e il modello che ne consegue: 
 
Figura 1 Simon, 1955, p. 105 
 
Nella fig. 1, W(s) rappresenta la funzione generale dei pay-off (i pay-off sono i possibili 
risultati), U(s) è la funzione dell'utilità, V=0 il livello zero di soddisfacimento (definito 
anche aspiration level) e V(s) la funzione del soddisfacimento
143
. Risulta subito 
evidente come V(s) rappresenti una funzione (e quindi un comportamento) più semplice 
rispetto a U(s), dato che in V(s) sono ammissibili solo due tipi di pay-off, quello dei 
valori inferiori a V=0 e quello dei valori superiori a V=0. Agli occhi del decision maker, 
tutti i valori si dividono fra quelli che superano il livello di soddisfacimento e quelli che 
non lo raggiungono: all'interno delle due categorie, i diversi risultati sono 
sostanzialmente equivalenti. Per fare un esempio, poniamo di essere il venditore di 
un'auto: V=0 è la cifra minima alla quale vogliamo vendere l'auto; tutte le offerte al di 
                                                          
143
 Cfr. Simon, 1955, p. 105-106. 
105 
 
sotto di questa cifra saranno insoddisfacenti, tutte le offerte superiori saranno 
soddisfacenti. Si comprende bene questa situazione nella fig. 2, dove non esiste un 
singolo pay-off (in quale rappresenterebbe il livello massimo di utilità), ma è presente 
un'area di pay-off soddisfacenti. 
 
Figura 2 Simon, 1955, p. 109 
 
Spiega Simon: 
"If, instead of requiring that the pay-off be maximized, we require only that the 
pay-off exceed some given amount, then we can find a program that satisfies this 
requirement by the usual methods of feasibility testing. The pay-off requirement 
is represented simply by an additional linear inequality that must be satisfied. 
Once this requirement is met, it is not necessary to determine whether there 
exists an alternative plan with a still higher pay-off. For all practical purposes, 
this procedure may represent a sufficient approach to optimization, provided the 
minimum required pay- off can be set «reasonably»."
144
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Il modello proposto da Simon è tanto efficace nel rappresentare il comportamento 
decisionale umano, quanto semplice nella sua presentazione: in ogni situazione di 
scelta, gli individui bounded rational divideranno le possibili alternative secondo una 
linea netta, quella del soddisfacimento. 
 Lo spostamento di prospettiva, dal maximizing behavior al satisficing behavior, 
presenta un cambiamento importante per il modo in cui l'elemento umano è introdotto 
nei modelli economici: non è più interessante stabilire quale sia il risultato massimo 
ottenibile in una situazione decisionale (sulla base del principio di massimizzazione), 
ma piuttosto cercare di conoscere quale sia il livello minimo di soddisfazione che deve 
essere ottenuto per individuare una soluzione. Ciò significa analizzare i processi di 
decision making in termini più realistici rispetto alla prospettiva "homo economicus 
centrica": per anticipare le scelte e i processi di decision making, l'analisi è orientata 
verso la determinazione del "livello minimo" di soddisfazione (V=0), piuttosto che del 
"livello massimo"; la soluzione di un problema presenta quindi molteplici soluzioni 
soddisfacenti, ossia tutte quelle che ricadono nell'area dei satisfactory pay-offs.  
 Tramite il concetto di satisficing, Simon riesce a cogliere l'aspetto psicologico 
della scelta, quello della valutazione ragionevole delle possibili alternative (il 
reasonable setting dei pay-off
)145, e ad incorporarlo nei modelli formali della scelta in forma di parametro
. 
1.2 Aspiration level: aspetti psicologici e dinamici del modello satisficing 
 Il modello del satisficing behavior, proposto da Simon, pone al centro 
dell'analisi il concetto di soddisfazione in quanto elemento chiave su cui costruire dei 
modelli del comportamento decisionale corrispondenti, il più possibile, ai reali processi 
decisionali umani. Nel modello, il livello di soddisfazione minima è rappresentato in 
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termini economici da V=0; in termini psicologici e umani, V=0 corrisponde a quello che 
Simon definisce aspiration level: 
"In psychological theory we would fix the boundary at the "aspiration level"; in 
economic theory we would fix the boundary at the price which evokes 
indifference between selling and not selling (an opportunity cost concept)."
146
 
Rifacendosi all'esperienza quotidiana è abbastanza chiaro cosa Simon voglia intendere 
per aspiration level: il fatto che, in ogni situazione decisionale, vi sia un livello minimo 
di utilità (soddisfazione, in termini psicologici) al quale si aspira. Ciò che è più 
interessante è il fatto che Simon definisca l'aspiration level come un parametro 
variabile, fatto che permette di introdurre un elemento dinamico e variabile nel modello 
del comportamento: 
"there are certain dynamic considerations, having a good psychological 
foundation, that we should introduce at this point. Let us consider, instead of a 
single static choice situation, a sequence of such situations. The aspiration level, 
which defines a satisfactory alternative, may change from point to point in this 
sequence of trials."
147
 
Con il ripetersi dei tentativi, il livello di aspirazione cambia, si adatta in base 
all'esperienza; l'agente "ridimensiona" le proprie aspettative con l'obiettivo di trovare 
una soluzione efficace (il soddisfacimento) al problema che gli si pone
148
. Il livello di 
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ritrovarsi ad essere soddisfatti a giocare nella squadra locale. L'aspiration level viene ridotto secondo 
l'esperienza fino a quando non è raggiungibile un risultato soddisfacente. 
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aspirazione iniziale potrebbe infatti non portare ad una soluzione immediata, per questo 
il soggetto ricalibra il proprio aspiration level. 
"A vague principle would be that as the individual, in his exploration of 
alternatives, finds it easy to discover satisfactory alternatives, his aspiration 
level rises; as he finds it difficult to discover satisfactory alternatives, his 
aspiration level falls."
149
 
L'introduzione dell'aspiration level rappresenta un elemento di rottura con i modelli 
tradizionali, poiché in questo parametro sono implicati sia aspetti dinamici del 
comportamento, che un tentativo d’inclusione, all’interno del modello, di proiezioni 
psicologiche. Il modello proposto da Simon ha il pregio di voler incorporare la 
"flessibilità", tipica del comportamento umano, all'interno di un modello del 
comportamento economico, permettendo di cogliere le strategie adottate dagli uomini 
reali in seguito a quei limiti legati alla natura umana già sottolineati nella teoria bounded 
rationality. Per quanto riguarda gli aspetti psicologici, l'aspiration level rappresenta un 
tentativo quasi pioneristico di Simon di introdurre in un modello formale un parametro 
che corrisponda anche ai modi in cui un agente "si fa un'idea" del problema che deve 
affrontare; l'aspirazione infatti è un concetto ampio nel quale rientrano anche le 
considerazioni sociali e le proiezioni psicologiche che determinano il livello di 
soddisfazione soggettivo dell'agente
150
. 
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volta come l'aspirazione sia un parametro significativo per comprendere il comportamento decisionale 
umano, che tuttavia non è determinabile a priori  (occorre almeno una nozione di quale sia il gruppo 
sociale nel quale il soggetto si riconosce). 
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 Nel suo modello del satisficing behavior Simon abbandona quindi la rigidità 
tipica dei modelli tradizionali, quelli per cui il soggetto è massimizzante, in favore di un 
soggetto che cerca il soddisfacimento. È interessante notare come Simon presenti il 
soddisfacimento come principio di semplificazione in senso deduttivo e non induttivo: 
sono i limiti della natura umana ad imporre una semplificazione del modello teorico, 
modello che per restare fedele alla descrizione degli avvenimenti reali deve cercare di 
corrispondere ai limiti effettivi della natura umana, resistendo alla tentazione di 
superarli. Il cambio di prospettiva, proposto da Simon in un'ottica descrittiva, è quello di 
un'analisi che si concentri sulle modalità dell'azione seguendo la logica "ragionevole" 
secondo cui si svolge il comportamento umano nella pratica quotidiana. 
 
2. X-Efficiency, decisione ed elementi motivazionali 
 Fra le difficoltà che gli economisti della behavioral economics avevano cercato 
di affrontare vi era sempre stato, fin dalla nascita di questo ambito di studio, il tentativo 
di introdurre nei modelli formali quei fattori d'influenza sul comportamento che era 
possibile osservare empiricamente, ma che erano  difficili da imbrigliare in un 
parametro determinato. È forse anche per questo carattere indeterminato che quando 
l'economista americano Harvey Leibenstein (1924 - 1994) volle esprimere l'influenza 
dei fattori motivazionali sulla produzione industriale, influenza reale e confermata da 
una serie di dati economici, definì questo come X-Efficiency, il fattore x dell'efficienza. 
 Allocative efficiency vs. X-Efficiency (1966) fu il primo saggio nel quale 
Leibenstein introdusse il concetto di X-Efficiency cercando di racchiudere sotto 
quest'unico concetto i fenomeni psicologico-motivazionali che, come mostrato 
attraverso numerosi casi di studio, dimostravano quanto le politiche manageriali fossero 
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più efficaci nell'incrementare la produzione di alcuni impianti industriali rispetto al 
mero incremento di risorse e tecnologie. Quando fu pubblicato, lo studio di Leibenstein 
rappresentò una novità ed una critica ai postulati microeconomici neoclassici poiché 
proponeva un'analisi della produzione secondo parametri non presenti nell'analisi 
economica mainstream. Le teorie sulla produzione mainstream si basavano infatti sulla 
proporzione diretta fra input (l'allocazione delle risorse come capitale e tecnologia 
produttive d'avanguardia) e output (la produzione industriale): 
"At the core of economics is the concept of efficiency. Microeconomic theory is 
concerned with allocative efficiency. Empirical evidence has been accumulating 
that suggests that the problem of allocative efficiency is trivial. Yet it is hard to 
escape the notion that efficiency in some broad sense is significant [...].The 
basic assumption is that every firm purchases and utilizes all of its inputs 
"efficiently"."
151
 
Tuttavia, le risorse non erano l'unico parametro che influiva sui risultati della 
produzione; risorse simili potevano portare a risultati produttivi differenti: 
"Frederick Harbison reports visiting two petroleum refineries in Egypt less than 
one-half mile apart. "The labor productivity of one had been nearly double that 
in the other for many years. But recently, under completely new management, 
the inefficient refinery was beginning to make quite spectacular improvements in 
efficiency with the same labor force" [15, p. 373]. We may enquire why the 
management was changed only recently whereas the difference in labor 
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productivity existed for many years. It is quite possible that had the motivation 
existed in sufficient strength, this change could have taken place earlier"
152
. 
La critica di Leibenstein ai postulati neoclassici puntava a mostrare la distanza fra i 
modelli teorici e il modo effettivo in cui si svolge la produzione industriale; Leibenstein 
intendeva porre l’accento su quanto, per migliorare l'efficienza dei processi produttivi, 
gli "elementi X" siano più determinanti rispetto alla mera allocazione di risorse. Questa 
distanza fra teoria e pratica è presente poiché esiste un simple fact per cui lavoratori e 
aziende non agiscono necessariamente secondo i postulati teorici: 
“The simple fact is that neither individuals nor firms work as hard, nor do they 
search for information as effectively, as they could. The importance of 
motivation and its association with degree of effort and search arise because the 
relation between inputs and outputs is not a determinate one [...]. The 
conventional theoretical assumption, although it is rarely stated, is that inputs 
have fixed specification and yield a fixed performance. This ignores other likely 
possibilities.”153 
Il simple fact illustrato da Leibenstein è che la disponibilità di risorse non implica 
automaticamente l’impegno dei lavoratori e la loro massima efficienza; le risorse 
aprono delle potenzialità, ma, sostiene Leibenstein, è solo attraverso l’input X, quello 
della motivazione che si può stimolare la produttività. I processi produttivi possono 
essere implementati solo attraverso un cambio nel comportamento dei lavoratori, che 
sono il vero motore della produzione industriale. 
"The main burden of these findings [i case studies analizzati nel saggio] is that 
X-efficiency exists and that improvement in X-efficiency is a significant source of 
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increased output. In general, we may specify three elements as significant in 
determining what we called X-efficiency: (1) intra-plant motivational efficiency, 
(2) external motivational efficiency, and (3) nonmarket input efficiency."
154
 
Sono aspetti come la competizione, il buon management, la motivazione dei lavoratori a 
spingere la produttività delle aziende verso una maggiore efficienza e questi fattori 
risultano, dallo studio di Leibenstein, essere molto più efficaci rispetto alla semplice 
allocazione di risorse. 
 Come si inseriscono l'articolo di Leibenstein, dal carattere piuttosto tecnico, ed il 
concetto di X-efficiency
155
 all'interno del discorso sulla behavioral economics condotto 
fin'ora? Come già il saggio di Simon, questo articolo di Leibenstein è uno scritto sul 
management che, attraverso l'osservazione empirica, si confronta con i dati di realtà 
facendo appello per modelli di analisi economica che tengano conto di ciò che accade 
effettivamente; il concetto di X-efficiency rappresenta un’ulteriore critica, fondata su 
basi descrittive (i casi di studio), ai modelli neoclassici ed un ulteriore elemento a 
sostegno dell'importanza, anche sul piano di una aumentata produttività ed efficienza 
economica, dell'analisi del comportamento economico. 
 
3. Prospect Theory, il punto di vista dell'agente economico 
 La prospect theory è una teoria, elaborata a partire dagli anni '70, dagli psicologi 
Daniel Kahneman (1934 - ) e Amos Tvesky (1937 - 1996), che analizza da un punto di 
vista psicologico il comportamento umano di fronte alle scelte economiche. La teoria di 
Kahneman e Tversky rappresenta uno sviluppo su base sperimentale dei concetti e delle 
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teorie di Simon sulla bounded rationality e costituisce un avanzamento di grande 
importanza nel consolidamento della behavioral economics per la costruzione dei 
modelli economici del comportamento (alternativi ai modelli mainstream). 
 Nel saggio fondante Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk 
(1979), Kahneman e Tversky dichiaravano di voler elaborare un modello che fosse in 
grado di spiegare le violazioni sistematiche dei comportamenti umani rispetto agli 
assiomi della teoria economica standard e rispetto al modello dell'utilità attesa: 
"Expected Utility Theory has dominated the analysis of decision making under 
risk [...].  The present paper describes several classes of choice problems in 
which preferences systematically violate the axioms of expected utility theory. In 
the light of these observations we argue that utility theory, as it is commonly 
interpreted and applied, is not an adequate descriptive model and we propose an 
alternative account of choice under risk."
156
 
Con la prospect theory, la fairly drastical revision
157
 invocata da Simon si dotava di 
ulteriori strumenti per una revisione dell'agente economico. 
3.1 Funzione del valore alternativa al modello dell'utilità attesa 
 L'impegno di Kahneman e Tversky era quello di formulare un modello teorico in 
grado di descrivere il comportamento umano reale; per realizzare questo modello, i due 
studiosi si applicarono in una serie di esperimenti di psicologia cognitiva che aveva 
come obiettivo la modellizzazione dei comportamenti umani di fronte all'incertezza e di 
fronte al rischio. Il principale risultato delle ricerche dei due psicologi fu la 
formulazione di una funzione del valore basata sulla psicologia degli agenti economici: 
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"An essential feature of the present theory is that the carriers of value are 
changes in wealth or welfare, rather than final states. This assumption is 
compatible with basic principles of perception and judgment. Our perceptual 
apparatus is attuned to the evaluation of changes or differences rather than to 
the evaluation of absolute magnitudes. When we respond to attributes such as 
brightness, loudness, or temperature, the past and present context of experience 
defines an adaptation level, or reference point, and stimuli are perceived in 
relation to this reference point [...]. Many sensory and perceptual dimensions 
share the property that the psychological response is a concave function of the 
magnitude of physical change. For example, it is easier to discriminate between 
a change of 3° and a change of 6° in room temperature, than it is to discriminate 
between a change of 13° and a change of 16°. We propose that this principle 
applies in particular to the evaluation of monetary changes. Thus, the difference 
in value between a gain of 100 and a gain of 200 appears to be greater than the 
difference between a gain of 1,100 and a gain of 1,200. Similarly, the difference 
between a loss of 100 and a loss of 200 appears greater than the difference 
between a loss of 1,100 and a loss of 1,200, unless the larger loss is intolerable. 
Thus, we hypothesize that the value function for changes of wealth is normally 
concave above the reference point (v"(x) < 0, for x > 0) and often convex below 
it (v"(x) > 0, for x < 0). That is, the marginal value of both gains and losses 
generally decreases with their magnitude."
158
 
Il modello proposto da Kahneman e Tversky prende le mosse da alcuni principi 
fisiologici e psicologici ad essi legati osservati nel comportamento umano, un 
comportamento quindi legato ad alcuni principi insiti della natura umana; in particolare, 
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questi comportamenti sono legati ad un principio fisiologico di reazione 
"marginalistica" agli stimoli per cui i valori sono determinati in base alla differenza 
rispetto allo stato di partenza
159
. La funzione del valore proposta da Kahneman e 
Tversky, quella che si presenta come concava per i valori superiori allo stato iniziale 
(quindi per i guadagni)  e convessa per quelli inferiori (cioè per le perdite), è così 
rappresentata nella fig. 3, la quale presenta le seguenti caratteristiche: 
"In summary, we have proposed that the value function is (i) defined on 
deviations from the reference point; (ii) generally concave for gains and 
commonly convex for losses; (iii) steeper for losses than for gains."
160
 
 
Figura 3 Funzione del valore secondo i parametri della prospect theory, Kahneman, Tversky, 1979, p.279 
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La funzione del valore proposta da Tversky e Kahneman rappresenta, sulla base dei 
risultati sperimentali, il  modo in cui gli uomini si rappresentano internamente (quindi 
da un punto di vista psicologico) il valore di guadagni e perdite: il punto 0 rappresenta 
la situazione di partenza, lo status quo; andando verso destra al crescere dei guadagni 
corrisponde l'attribuzione di un valore che, come mostra l'andamento della curva, man 
mano si appiattisce, come a dire (riprendendo l'esempio in citazione) che la differenza 
fra un guadagno di 1100$ e 1200$ è percepita come un incremento di valore inferiore 
rispetto al guadagno fra 100$ e 200$; verso sinistra invece è segnata la curva di valore 
delle perdite, le quali vengono percepite più gravemente rispetto ai guadagni (lo si vede 
dalla pendenza della curva). 
 La funzione del valore della prospect theory differisce da quella della teoria 
dell'utilità attesa, funzione secondo la quale un'agente razionale (un homo economicus, 
un agente dal carattere neutrale) interpreterebbe i guadagni e le perdite secondo una 
funzione lineare
161
. 
3.2 Weighting function, funzione delle valutazioni psicologiche 
 La funzione del valore necessita di un'integrazione fondamentale: la weighting 
function, ossia una funzione del valore per cui ogni decisione viene moltiplicata. Le 
possibili soluzioni di un problema infatti sono valutate in modo diverso a seconda dei 
soggetti e della loro situazione iniziale. Se la funzione del valore mostra come i soggetti 
reagiscono a perdite e guadagni, la weighting function mostra il modo in cui i soggetti 
classificano i risultati in perdite e guadagni (definendo in fondo un punto zero 
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equivalente allo status quo). Si tratta di una valutazione soggettiva delle probabilità che 
un evento si verifichi e quindi del peso che viene attribuito a tale risultato. 
"In prospect theory, the value of each outcome is multiplied by a decision weight 
[...]. However, decision weights are not probabilities: they do not obey the 
probability axioms and they should not be interpreted as measures of degree or 
belief [...].Decision weights measure the impact of events on the desirability of 
prospects, and not merely the perceived likelihood of these events."
162
 
La caratteristica saliente della weighting function è illustrata nella sua curva (fig. 4): in 
caso di bassa probabilità, gli uomini tendono a sovrastimare l'eventualità che un evento 
si verifichi, mentre all'aumentare delle probabilità l’eventualità che un evento si 
verifichi è sottostimata rispetto alla sua probabilità reale. Sembra una contraddizione, 
ma corrisponde in effetti al modo non-razionale con cui gli uomini reali si fanno una 
rappresentazione della possibilità che accada un evento; questo comportamento si 
manifesta nelle attitudini al rischio che esamineremo, nella sezione dedicata alle 
strategie di semplificazione. 
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Figura 4 Weighting function per i guadagni (w+) e per le perdite (w-), Kahneman, Tversky, 1992, p. 313 
 
3.3 Possibile anticipazione di Allais della funzione del valore della prospect theory 
 Ci sembra interessante far notare brevemente come Maurice Allais già nel 1953, 
in Le Comportement de l'Homme Rationnel devant le Risque, avesse anticipato i termini 
della funzione di Kahneman e Tversky, i quali la derivano dalle osservazioni 
sperimentali. In particolare Allais proponeva una curva del valeur psychologique che è 
molto simile a quella presentata nel I° quadrante della funzione dei due psicologi 
israeliani: 
 
Figura 5 Allais, 1953, p. 507 
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Nella fig. 5, al crescere del valore monetario corrisponde una crescita sempre più blanda 
del valore psicologico. Allais commenta così la figura: 
“ « La déformation psychologique des valeurs monétaires et la courbure de la 
satisfaction absolue ». Ce dont un individu tient compte dans un choix aléatoire, 
ce n'est pas de la valeur monétaire "g" du gain possible, mais de la valeur 
psychologique "γ = s (g)" attachée a ce gain. Il en résulte que si la satisfaction 
marginale "s'(g)" est décroissante et si cette décroissance est suffisamment forte 
(courbure accusée), un gain décuple d'un autre pourra au point de vue 
psychologique n'avoir qu'une valeur double, ou peut-être même inférieure.”163 
 
4. Instabilità delle scelte e la lotta fra i sé 
 Per comporre un quadro della logica del comportamento "irrazionale", un quarto 
elemento che vogliamo illustrare è il modello elaborato dallo psicologo americano 
George Ainslie
164
 per spiegare il fenomeno dell'hyperbolic discounting, ossia quel 
comportamento, tipicamente umano, dell'inconsistenza di scelte e preferenze in diversi 
momenti e secondo diverse proiezioni nel tempo; un comportamento che contraddice 
uno degli assunti fondamentali della teoria neoclassica e dell'homo economicus. Questa 
inconsistenza fra le scelte porta un soggetto a dividersi fra valutazioni e scelte di diverso 
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 Allais, 1953, p. 507-508. Le sottolineature sono mie. 
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 George Ainslie è uno psichiatra, psicologo e economista comportamentale americano. Ainslie è 
research psychiatrist al Veterans Affairs Medical Center di Coatesville e professore alla School of 
Economics di Cape Town, Sud Africa. Il suo principale apporto alla behavioral economics sono gli studi 
sperimentali sulla teoria della scelta, condotti in particolare sui piccioni, da cui nasce la formulazione 
della hyperbolic discounting curve che stiamo per mostrare. Inoltre ha coniato il termine picoeconomics 
per identificare il campo della micro-microeconomia, cioè delle negoziazioni economiche interne alla 
mente degli individui. 
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tipo anche contraddittorie, rappresentandosi come una pluralità di soggetti in lotta fra 
loro, ognuno con le proprie ragioni. 
4.1 Il modello dell'hyperbolic discounting 
 L'analisi di Ainslie prende le mosse da uno studio che cerca di comprendere ed 
interpretare da un punto di vista psicologico quel comportamento, piuttosto semplice da 
constatare nell'esperienza quotidiana, per il quale gli uomini mostrano di avere delle 
preferenze che variano nel tempo e si modificano a seconda del tempo necessario per 
ricevere la ricompensa delle proprie azioni (l'utilità, per usare un termine economico più 
classico). Anche la teoria dell'utilità attesa aveva cercato di rendere conto di questo 
fenomeno, tuttavia senza cogliere gli aspetti psicologici del comportamento non 
ottimizzante, non massimizzante, compresi i  cosiddetti self-defeating behaviors, quelli 
per cui gli agenti incorrono più o meno involontariamente in comportamenti non 
ottimizzanti che li danneggiano (come i più comuni mangiare troppo, fumare, bere o 
anche il semplice procrastinare)
165
: 
"Utility-based theories have accounted well for many properties of choice, but 
seem to predict neither self-defeating behavior nor any faculty to prevent it. 
Hypotheses to reconcile self-defeating behavior with maximization of utility have 
cited naiveté, short horizons, conditioned cravings, and the physiological nature 
of reward, but all of these explanations have failed on experimental or logical 
grounds [...]. Few utility theorists question the assumption that people discount 
future utility the way banks do: by subtracting a constant proportion of the 
utility there would be at any given delay for every additional unit of delay [...]. 
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 Sotto questo aspetto vi è una vicinanza con l'osservazione di Leibenstein sul fatto che individui e 
aziende non operino automaticamente al massimo dell'efficienza possibile, ma quasi sempre al di sotto 
di essa. Allo stesso modo gli uomini reali non agiscono sempre secondo il comportamento ottimale. 
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The discounting method can be summarized for delays of any length by the 
formula 
                                                
This discount function is called "exponential" because it calculates value by an 
exponential, or power, function of the discount rate."
166 
Il problema, secondo Ainslie, è che la teoria dell'utilità si basa principalmente su una 
funzione esponenziale del valore, che non spiega in alcun modo i comportamenti 
"irrazionali", quelli impulsivi e self-defeating, i quali tuttavia si manifestano 
assiduamente nel comportamento degli uomini reali. 
"[...] there's more and more evidence that people's natural discount curve is not 
only nonexponential, but specifically hyperbolic. The simplest sign is that such 
curves cross if they're from alternatives rewards available at different times."
167
 
Sono le prove di una vasta letteratura scientifica e sperimentale a sostenere la tesi di 
Ainslie, per cui una descrizione efficace dei processi di decision-making umani è da 
concepire nei termini di una funzione iperbolica, la quale riesce a render conto, in modo 
più realistico rispetto alla funzione esponenziale, del modo in cui gli agenti valutano 
una stessa ricompensa a seconda della collocazione temporale: 
"There is an extensive evidence that both people and nonhuman animals 
spontaneously value future events in inverse proportion to their expected delays 
(Green et al. 1994b; Kirby 1997; Mazur 1997) [...]. This curve is a variant of the 
Herrnstein's matching law as applied to delay (Chung & Herrnstein's 1967), and 
is adequately described by Mazur's (1987) simple formula: 
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 Ainslie, 2001, p. 26-29. Le sottolineature sono mie. 
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 Ainslie, 2001, p. 31. Le sottolineature sono mie. 
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[...]. By varying only one element - the impatience factor - investigators have 
been able to produce substantially better fits to choices among delayed rewards 
than have been possible with exponential curves upon which most utility theories 
rely."
168
 
La differenza fra comportamento esponenziale e comportamento iperbolico, che per  
Ainslie e gli studi che porta a supporto della sua tesi corrisponde a un comportamento 
connaturato alla natura umana, è facilmente comprensibile con alcuni diagrammi che 
mostrano le curve delle due funzioni del valore espresse sopra. 
 
Figura 6 Ainslie 2001, p. 31 
 
Nella fig. 6 la curva esponenziale e quella iperbolica sono sovrapposte. La curva 
iperbolica descrive in modo più realistico il comportamento umano, poiché descrive la 
percezione del valore su periodi di tempo brevi come sostanzialmente simile, risultando 
invece più vantaggiosa solo su periodi più lunghi di tempo. Si può capire ancora meglio 
quanto la descrizione iperbolica sia più realistica di quella esponenziale con altre due 
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figure che mettono a confronto l'attrattività di due ricompense (la prima piccola, ma 
disponibile in breve tempo; la seconda più grande, ma ottenibile solo con un'attesa 
maggiore) prima riprodotta secondo la funzione esponenziale (fig. 7) e poi secondo 
quella iperbolica (fig.8). 
 
Figura 7 Ainslie, 2001, p.32 
 
Figura 8 Ainslie, 2001, p.32 
 
Le fig.7 e 8 mostrano il valore percepito delle due ricompense; la fig.7 descrive il 
comportamento costante, dove la ricompensa più grande è sempre più attraente, anche 
se è necessario attendere più tempo. La fig.8 descrive invece in modo più realistico il 
comportamento umano di fronte alla scelta: se può essere ottenuta in minor tempo, la 
ricompensa minore risulta essere più attraente della maggiore; è così che viene messo in 
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atto quel comportamento istintivo, legato alla natura umana (e più in generale nei 
vertebrati in generale, come sostengono le ricerche di Ainslie e altri studi sul 
comportamento animale), che Ainslie definisce hyperbolic discounting, la riduzione 
dell'attrattività di un'offerta in termini iperbolici sulla base del tempo impiegato per 
ottenerla. Con l'esempio proposto da Ainslie: 
"If I ask a roomful of people to imagine that they’ve won a contest and can 
choose between a certified check for $100 that they can cash immediately and a 
postdated certified check for $200 that they can’t cash for three years, more 
than half of the people usually say they would rather have the $100 now. If I 
then ask what about $100 in six years versus $200 in nine years, virtually 
everyone picks the $200. But this is the same choice seen at six years’ greater 
distance."
169
 
Il modello elaborato da Ainslie analizza il comportamento economico nei suoi aspetti 
psicologici; tramite la sua analisi Ainslie arricchisce la teoria economica con uno 
strumento formale (la discount curve del valore iperbolica) che, rispetto a quelli tipici 
della mainstream economics, è più efficace nella descrizione dell'effettivo 
comportamento umano e quindi svolge un miglior servizio per l'analisi dei fenomeni 
economici. La descrizione del fenomeno psicologico dell'hyperbolic discounting si pone 
in contrasto, ancora una volta, con la staticità dei fondamenti della teoria neoclassica per 
i quali l'agente economico, inteso come homo economicus, era fermo nelle proprie 
scelte e preferenze. 
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 Ainslie, 2001, p. 33. Le sottolineature sono mie. 
125 
 
4.2 Akrasia, contrasti decisionali interni del soggetto 
 Le proiezioni nel tempo dei risultati delle azioni e dei comportamenti, 
valutazioni che si svolgono sulla base della hyperbolic discount curve, spesso generano 
dei conflitti interni, dei dilemmi su cosa sia "più giusto e razionale" fare: è più razionale 
spendere adesso i propri soldi oppure tenerli sul proprio conto in banca per eventualità 
future? È più giusto mangiare adesso in abbondanza un cibo invitante oppure mantenere 
il proprio regime di dieta? È più razionale fumare una sigaretta adesso oppure evitare 
risparmiando i 15 minuti in più di vita stimati
170
? È chiaro come queste questioni non 
siano risolvibili in termini assoluti; molto dipende dalle condizioni ambientali, 
psicologiche e motivazionali dell'agente oppure, per dirlo in termini più semplici e più 
realistici, da dov'è, cosa pensa e come sta la persona che deve prendere una decisione: 
ad esempio è giusto dire ad un adolescente di non fumare, ma è ovvio che 
l'allungamento potenziale di un quarto d'ora di vita sia stato un valore praticamente 
nullo per un diciottenne che si sia trovato a cercare di sopravvivere nelle trincee della Iª 
guerra mondiale; viceversa, nelle stessa situazione fumare di notte poteva costare la 
vita, perché il punto rosso della combustione della sigaretta poteva segnalare la 
posizione della testa ai cecchini. 
 In situazioni meno estreme, il conflitto fra le ricompense immediate e quelle più 
distanti nel tempo genera un conflitto interno, il quale può comportare un "cedimento" 
alle scelte "meno razionali", i self-defeating behaviors; questo comportamento veniva 
definito da Aristotele come akrasia, una debolezza della volontà
171
. Il concetto di 
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 Un recente articolo, pubblicato sul British Medical Journal, ha presenta una stima, in minuti, 
dell'incidenza di vari fattori di rischio per la salute. Si stima che una sigaretta "riduca" la vita di 15 
minuti. Cfr. Spiegelhalter, David. 2012. "Using speed of ageing and “microlives” to communicate the 
effects of lifetime habits and environment". BMJ 2012; 345:e8223, 
http://dx.doi.org/10.1136/bmj.e8223. 
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 Cfr. Ainslie, 2001, p. 4 "Aristotle gave this disorder a name, akrasia, “weakness of will.” Thus a human 
faculty, not called will until later, was defined by the situation in which it failed." 
126 
 
akrasia racchiude un comportamento da sempre dibattuto in ambito filosofico-morale, 
quello del conflitto fra ragione e passioni, oppure del conflitto fra anima e corpo: 
"Normally, a person was said to follow “reason,” to weigh her options in 
proportion to their real importance; but sometimes an option seemed to loom 
too large, a process called “passion.” Passion was the enemy of reason. As this 
dichotomy evolved, it began to define a functional anatomy of the self. [...].The 
Judeo-Christian theological view of “weakness of the flesh” developed in 
parallel with the Greek rationalist one. A noteworthy difference was that the 
theological view made reason somewhat external to the self, and passion more 
internal. Reason was the word of God, and a function called will was, to a large 
extent, supplied by God’s grace. Passion was sin, a relentless part of man’s 
identity since Adam’s fall; but passion was sometimes augmented by external 
possession in the form of demons [...]. Freud described a division of 
motivational processes into those that serve long-range goals (the “reality 
principle”) and those that serve short-range ones (the “pleasure principle”). 
But the long-term processes are always distorted by an alien influence, 
“introjected” from parents, making them rigid."172 
Il tema dell'akrasia, il conflitto tutto interno al soggetto fra ragione e passione (spesso 
passione è al plurale, "passioni", mentre la ragione è quasi sempre al singolare, la 
ragione è unica), si spande lungo tutto l'arco della storia del pensiero umano e fornisce 
un esempio significativo di fenomeno comportamentale con il quale anche la teoria 
economica deve confrontarsi. Tramite l'analisi della hyperbolic discount curve, Ainslie 
mostra l'influenza dell'akrasia formalizzando questo comportamento in un parametro 
utilizzabile in un modello economico. L'akrasia può essere analizzata anche 
                                                          
172
 Ainslie, 2001, p. 4-5. Le sottolineature sono mie. 
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integrandola con i modelli mostrati precedentemente: il satisficing behavior (la 
soluzione del dubbio fra passione e ragione ricadrà infine su ciò che è considerato più 
soddisfacente), la x-efficiency (optare per la scelta più razionale richiede un livello di 
motivazione sufficiente) ed una valutazione di  guadagni e perdite che segue 
l'andamento proposto dalla prospect theory. 
 L'akrasia è un fenomeno comportamentale che fra gli altri merita di essere 
sottolineato, sia per il fatto di essere stato dibattuto lungamente in filosofia secondo 
forme diverse, ma sempre legate  allo stesso tema, che per il fatto di mostrare come gli 
uomini siano in grado di sostenere allo stesso tempo più ragioni contraddittorie, di 
essere capaci di una molteplicità di ragioni e punti di vista che le teorie dell'homo 
economicus sembravano negar loro. 
4.3 Integrazione critica sull'influenza di ulteriori fattori motivazionali 
 Un'integrazione all'analisi di Ainslie, che ci permette di comprendere quali 
scenari si aprano a partire da questo tipo di analisi, è il commento critico del filosofo 
Kent Bach (1943 - ) al saggio di Ainslie. Nel commento Three other motivational 
factors, Bach segnala il ruolo di altre possibili "forze psichiche" che influenzano il 
comportamento e le strategie decisionali umane: 
"Here are three other factors that can contribute to the motivational force of a 
particular desire: (1) the frequency and persistence of the desire's coming to 
mind, (2) the desire's degree of insatiability, and (3) its resistibility to the 
second-order desire to get rid of it. Each of these factors can vary even as the 
perceived reward of what is desired stays the same [...]. It might seem that these 
three factors are reducible to the perceived size of the desired reward. However, 
to suppose that would confuse the assessed size of the desired reward with these 
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three independent dimensions of strength of the desire itself. I have three further 
worries about the explanatory depth and breadth of the hyperbolic discount 
model. First, it ignores the distinction between something's being desired 
because it is rewarding and something being rewarding because it is desired. 
Second, this model does not explain the magnitudes assigned to particular 
rewards in the first place. And third, the fact, if it is a fact, that discounting is 
hyperbolic itself cries out for an explanation."
173
 
La critica di Bach ci permette di osservare il modello di Ainslie in termini problematici, 
non come una posizione di arrivo, ma come un punto di appoggio per ulteriori 
approfondimenti nell'analisi dei processi di decision-making. 
 
5. Il valore soggettivo psicologico in sostituzione della teoria dell'utilità 
 Nel secondo capitolo eravamo giunti a stabilire, concordi quantomeno con il 
parere di Veblen, Keynes, Simon, Allais, e Akerlof, che per l'efficacia della scienza 
economica fosse necessario analizzare i fenomeni economici nel loro svolgimento 
effettivo approfondendo le questioni legate ai processi di decision-making degli agenti 
economici, comprese le spinte motivazionali di cui sono parte fondamentale le influenze 
sociali e le prospettive psicologiche. I modelli di Simon, Leibenstein e Ainslie avanzano 
in questa direzione proponendo dei modelli del comportamento economico che fanno 
della psicologia degli agenti una delle principali chiavi interpretative dei fenomeni 
economici, creando così nuovi strumenti d’interpretazione. 
 Considerate come parti di un unico corpo di studi (queste teorie fanno in fondo 
tutte parte della behavioral economics), le teorie elaborate da Simon, Leibenstein, 
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Kahneman&Tversky e Ainslie compongono un quadro di ricerche coerente che cerca di 
spiegare quei comportamenti che la teoria mainstream definiva "irrazionali". 
 I quattro modelli presentano varie affinità: condividono innanzitutto un 
approccio induttivo-descrittivo, che cerca una spiegazione dei fenomeni economici a 
partire dai dati osservati nei contesti reali; Simon, Leibenstein, Kahneman&Tversky e 
Ainslie cercano di spiegare le motivazioni e i ragionamenti (i λογοι se vogliamo) che 
sono alla base del comportamento non ottimizzante, quale sia la logica sottesa ai 
comportamenti decisionali umani nelle situazioni reali, quali le situazioni nelle quali 
accade frequentemente che l'utilità non sia massimizzata secondo le possibilità teoriche. 
L'approccio induttivo è confermato anche dalla comune tendenza a lasciare che siano i 
limiti umani osservati (psicologici o anche fisici per quanto riguarda la fattibilità di una 
possibile alternativa) a guidare la definizione dei modelli teorici e non i modelli a 
dettare la regola per i comportamenti. Casomai, secondo la finalità epistemologica 
dell'economia come scienza, cioè migliorare l'efficienza dei processi analizzati
174
, è 
presente un intento a posteriori per il miglioramento dei processi di decision-making a 
seguito di una maggiore consapevolezza derivata dall'analisi. 
 Un secondo aspetto condiviso dalle quattro teorie è il riferimento alla natura 
umana: il modello del satisfacing-behavior, quello della X-efficiency (efficienza dettata 
da elementi motivazionali), le modalità della percezione (secondo una differenza 
relativa, non assoluta) che danno forma alla funzione del valore della prospect theory e 
infine il modello dell'hyperbolic discounting cercano nei principi effettivi della natura 
umana, cioè nel λόγος, le ragioni dei comportamenti e delle azioni. Fra le quattro teorie, 
sono le due più recenti, quelle di Kahneman&Tversky e Ainslie, a muoversi nella 
direzione di un'indagine che cerca, attraverso l'interpretazione di una serie di dati 
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 Cfr. Leibenstein , 1966, p. 392 "At the core of economics is the concept of efficiency". 
130 
 
sperimentali, di ricostruire la logica interna dei principi a cui l'uomo è legato per sua 
natura. Questo riferimento alla verifica dei principi della natura umana sembra essere un 
ulteriore elemento di contrasto (o almeno di differenziazione) rispetto alla teoria 
neoclassica, la quale partiva sì da alcuni principi della natura umana, i quali però 
venivano implicati in forma deduttiva da alcuni postulati sulla correttezza o l'errore dei 
ragionamenti. 
 Terzo elemento di accordo fra le teorie indicate sopra è il riferimento alla 
dimensione psicologica dell'agente: ognuno di questi modelli ricerca in un parametro 
psicologico, difficilmente definibile, ma necessario, la chiave per interpretare i 
comportamenti "irrazionali" cercando di creare dei modelli razionali del comportamento 
irrazionale
175
, o meglio, per parafrasare il titolo di un celebre saggio di Simon, i modelli 
dell'uomo
176
. 
 Come ulteriore conferma della loro coerenza concettuale, i principi di questi 
quattro modelli possono essere combinati configurandosi in un unico sistema: 
l'individuo che perseguirà il soddisfacimento dei propri obiettivi (satisfacing-behavior) 
definirà il proprio aspiration-level all'interno di un range motivazionale, range che sarà 
spinto a modificare solo quando avrà motivazioni sufficienti per farlo (X-Efficiency); la 
motivazione potrà altresì essere determinata dal modo in cui l'agente definisce il valore 
secondo il proprio punto di vista (prospect theory); il valore di una scelta sarà 
determinato anche dal modo in cui questa possibile scelta è proiettata nel tempo, 
valutandola quindi attraverso un'ottica di discounting dal carattere iperbolico. 
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 Parafrasando il titolo del saggio di Akerlof & Yellen, 1987, "Rational Models of Irrational Behavior". 
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 Cfr. Simon, H. 1957. Models of Man: Social and Rational - Mathematical Essays on Rational Human 
Behavior in a Social Setting. New York: John Wiley and Son. 
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 Questi approcci behavioralisti (le quattro teorie presentate sono significative, 
anche se ovviamente non sono le uniche) indicano un preciso cambio di rotta 
epistemologico per la scienza economica: nella prospettiva di queste teorie l'economia 
viene definita come una teoria del valore psicologico soggettivo, piuttosto che una 
teoria dell'utilità. Il significato dell'analisi behavioralista sta nel voler spiegare 
attraverso dei modelli il più possibile realistici i fenomeni microeconomici e quindi il 
comportamento dei singoli agenti che è alla base dei fenomeni macroeconomici (se, 
come sostenuto precedentemente, sono gli uomini ad essere il cardine dei fenomeni 
economici). 
 Semplificando i termini, potremmo dire che ciò che svela l'analisi behavioralista 
è il fatto che, nel comportamento economico, l'operazione della mente non sia un 
preciso calcolo razionale, ma una valutazione di massima (quella che tra poco vedremo 
definita come rule of thumb), una stima "ragionevole" delle possibili alternative sulla 
base delle rappresentazioni psicologiche (quindi interne ai soggetti) che gli agenti hanno 
del mondo esterno. 
 Nell'ottica proposta dalla behavioral economics, l'economia quindi si presenta 
non più come una teoria dell'utilità, intesa nei termini assoluti di un'utilità pratica (anche 
se abbiamo già visto come l'utilitarismo rimandava infine ad un principio della massima 
felicità), ma come una teoria del valore soggettivo psicologico che gli agenti economici 
applicano, tramite i propri ragionamenti, ai possibili risultati delle proprie azioni; 
vogliamo spingerci a suggerire il fatto che l'analisi della behavioral economics 
proponga un'analisi microeconomica qualitativa, concentrata sulle modalità in cui  si 
svolge la scelta degli agenti economici. In realtà, risulta abbastanza interessante pensare 
in futuro ad una possibile integrazione dei due approcci, dove l'analisi normativa diventi 
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una guida, un'indicazione del limite massimo raggiungibile, e l'analisi descrittiva uno 
studio delle modalità per raggiungere la massima efficienza. 
 
Parte II. Strategie di semplificazione 
 I processi di decision-making, come abbiamo potuto approfondire, si svolgono 
secondo le modalità di una comparazione ragionevole delle possibili alternative che si 
presentano come soluzioni di un problema decisionale, una valutazione di massima del 
valore svolta in termini sufficienti (cioè, generalmente gli agenti non si impegnano oltre 
ciò che è necessario per raggiungere il primo risultato soddisfacente). Per quanto la 
valutazione ragionevole sia una attività più rapida del calcolo razionale, anche attuare 
questa serie di valutazioni rappresenta comunque un'attività dispendiosa e faticosa per 
gli individui caratterizzati dalla bounded-rationality, cioè da una razionalità che agisce 
nei limiti di cui avevamo trattato nel secondo capitolo. Questi rappresentano le difficoltà 
che l'agente bounded deve affrontare per mettere in pratica le proprie valutazioni: 
mancanza di tempo, mancanza di informazioni, mancanza di capacità di calcolo e 
previsione. 
 Nonostante questi limiti gli uomini sono in grado di prendere piuttosto 
rapidamente decisioni efficaci e soddisfacenti. Ciò grazie ad una serie di strategie messe 
in atto nel comportamento umano, che possiamo definire "strategie di semplificazione": 
pratiche che permettono di agevolare i processi di decision-making suddividendoli in 
una serie di problemi semplici e facilmente gestibili da parte di una "razionalità 
limitata". Tramite queste strategie gli agenti si rappresentano il problema che devono 
affrontare, sfruttando queste semplificazioni per "farsi un quadro della situazione" sul 
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problema decisionale da affrontare. La più semplice di queste strategie di 
semplificazione è la suddivisione netta fra guadagni e perdite: bianco e nero, on e off 
sono i due stati più semplici nei quali un problema può esser suddiviso. Anche le 
decisioni più complicate si possono ridurre ad una divisione dicotomica. A partire da 
questa semplificazione esiste una serie di attitudini che definiscono, condizionandolo, il 
comportamento degli agenti economici. 
 
1. Attitudini al rischio 
 Come abbiamo visto attraverso l'analisi della prospect theory, l'attitudine umana 
nei confronti del rischio è differente in base al fatto che si tratti di guadagni o di perdite 
ed è mediata da una valutazione di soppesamento (weighing function). Nella condotta 
effettiva, queste valutazioni si manifestano con delle attitudini al rischio non razionali 
(cioè non lineari rispetto alle probabilità effettive del possibile guadagno/perdita
177
) tra 
le quali è possibile riconoscere almeno tre tipi di attitudine: risk-seeking, risk-aversion e 
loss-aversion
178
. 
 Con loss-aversion si denomina quel comportamento di avversione indicato dalla 
curva del valore illustrata nella prospect theory (fig.3); l'avversione al rischio è indicata 
dalla diversa pendenza della curva del valore nel dominio delle perdite e in quello dei 
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between risky prospects are not linear in the probabilities. The certainty effect demonstrated by Allais, is 
the best-known example of this phenomenon." 
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 Kahneman, 2002, p. 465. "Three heuristics of judgment, labeled representativeness, availability and 
anchoring, were described in the 1974 review." 
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guadagni. Numerosi esperimenti hanno permesso di determinare un rapporto di 2:1 fra il 
valore percepito delle perdite e quello dei guadagni
179
: 
"The most distinctive predictions of the theory arise from a property of 
preferences called loss-aversion: the response to losses is consistently much 
more intense than the response to corresponding gains, with a sharp kink in the 
value function at the reference point. Unlike a reasonable Bernoulli agent, a 
loss-averse decision-maker will always reject a single 50-50 bet to lose $100 or 
win $105."
180
 
La loss-aversion si intreccia con il comportamento osservato da Leibenstein nel modello 
X-efficiency (e presenta alcune similitudini anche con il comportamento dell'involuntary 
unemployment osservato da Keynes già nel 1936) poiché indica una resistenza al 
cambiamento, una preferenza per lo status quo
181
 che richiede una spinta motivazionale 
significativa per essere superata. 
 Risk-aversion e risk-seeking sono invece i due modi per spiegare l'atteggiamento 
nei confronti del rischio, il  primo riferito al dominio dei guadagni ed il secondo a 
quello delle perdite; i due atteggiamenti sono correlati e legati al cosiddetto certainty 
effect, ossia all'effetto che il grado di certezza di un evento suscita sulle valutazioni: 
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 Cfr. Thaler, Tversky, Kahneman, Schwartz, 1997, p.684 "Empirical estimates find that losses are 
weighted about twice as strongly as gains (e.g., Tversky and Kahneman [1992]; Kahneman, Knetsch, and 
Thaler [1990]). The disutility of losing $100 is roughly twice the utility of gaining $100." e Cfr. Thaler, 
2000, p.137 "[...] the loss function is steeper than the gain function, a property that has come to be 
known as loss aversion. Losses hurt about twice as much as gains make us feel good." 
180
 Kahneman, 2003, p. 164. Le sottolineature sono mie. 
181
 Quattrone, Tversky, 1988, p. 724 "An important consequence of loss aversion is a preference for the 
status quo over alternatives with the same expected value. For example, most people are reluctant to 
accept a bet that offers equal odds of winning and losing x number of dollars. This reluctance is 
consistent with loss aversion, which implies that the pain associated with the loss would exceed the 
pleasure associated with the gain, or v(x) < [...] Loss aversion may play an important role in bargaining 
and negotiation. The process of making compromises and concessions may be hindered by loss aversion, 
because each party may view its own concessions as losses that loom larger than the gains achieved by 
the concessions of the adversary." 
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“In the positive domain, the certainty effect contributes to a risk averse 
preference for a sure gain over a larger gain that is merely probable. In the 
negative domain, the same effect leads to a risk seeking preference for a loss.”182 
Nel dominio dei guadagni, la certezza di un evento porta ad un atteggiamento prudente 
per cui si preferisce un guadagno certo rispetto ad uno probabile (es. preferire una 
vincita di 100€ [utilità attesa 100€], piuttosto che una probabilità di 1/2 di ottenere 210€ 
e 1/2 di non vincere niente[utilità attesa 105€]); viceversa, nel dominio delle perdite si 
preferisce generalmente rischiare contro le probabilità oggettive, nella speranza che il 
caso giochi a nostro favore (es. preferire le probabilità 1/2 di perdere 210€ e 1/2 di 
perdere 0 [utilità attesa -105€], piuttosto che una perdita secca di 100€ [utilità attesa -
100€]). 
 L'aspetto interessante di questi tre comportamenti è che, dato che si discostano 
dall'effettivo calcolo probabilistico, non potevano essere accolti all'interno dei modelli 
tradizionali di calcolo dell'utilità attesa: 
“The evidence indicates that both risk aversion and risk seeking are by-products 
of a more general phenomenon - the certainty effect - and that this effect cannot 
be accommodated by any (concave or convex) utility function. A careful 
examination of the question of rational choice under uncertainty reveals that it 
is not possible to evaluate the normative adequacy of the axioms of utility theory 
in the absence of a specific interpretation of the consequences.”183 
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 Kahneman, Tversky, 1979, p. 268. 
183
 Tversky, 1975, p. 172. Le sottolineature sono mie. 
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La curva ad S della prospect theory invece è in grado di produrre un modello formale 
del valore che coglie questi comportamenti
184
. Questo perché, come sottolinea Tversky, 
l'analisi di una situazione decisionale richiede una specifica interpretazione delle 
conseguenze, la comprensione di come l'agente decisionale si rappresenta 
psicologicamente la situazione, come nel caso di questi diversi atteggiamenti nei 
confronti del rischio. 
 Loss aversion, risk aversion e risk seeking rappresentano vere e proprie strategie 
di semplificazione, comportamenti che sono quasi istintivi tanto sono stati interiorizzati 
e confermati dalla pratica quotidiana e testimoniano di alcune tendenze generali del 
comportamento e della natura umana stessa. Gli individui boundedly rational mettono 
in pratica queste strategie per risolvere in modo sufficientemente efficace le situazioni 
decisionali senza ricorrere a dei calcoli accurati, un po' come il caso di un equilibrista 
che non ha tempo per calcolare il proprio baricentro, ma si basa su una stima di 
massima che gli permette di rimanere sulla fune senza cadere. 
 
2 Framing 
 Una seconda strategia di semplificazione da analizzare è il framing effect; con 
questo termine (che significa "inquadrare", "incorniciare", ma anche "formulare un 
concetto, un piano o un sistema") s’intende il modo in cui si rappresentano i problemi 
decisionali: 
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 Ad esempio, la curva del valore a S è in grado di spiegare il risk-seeking: quando, nel dominio delle 
perdite, le perdite sono sempre più ampie, la curva del valore tende progressivamente ad appiattirsi 
rendo simile la percezione della perdite (come a dire che da un certo punto in poi si tratta sempre, 
grossomodo, di un'ingente perdita). 
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"Framing is the expression of logically equivalent information (whether 
numerical or verbal) in different ways."
185
 
Uno stesso problema può essere presentato nei termini di un positive framing o di un 
negative framing, e ciò può avvenire sia nel modo in cui le informazioni sono 
presentate
186
 che nel modo in cui l'agente decisionale si rappresenta la situazione 
(subendo anche il condizionamento del proprio stato psicologico attuale, della propria 
esperienza passata, dei pregiudizi che gli sono propri). 
 Avendo già presentato le diverse attitudini verso il rischio, risulta chiaro come 
un diverso framing condizioni la percezione del rischio in un problema e, come 
conferma anche una solida letteratura scientifica, orienti l'agente verso scelte diverse. È 
il caso, ad esempio, del modo in cui vengono presentate le prospettive per un'operazione 
chirurgica (ma potrebbe trattarsi anche di come un governo presenta una decisione 
politica ai cittadini): 
"Positive and negative frames refer to whether an outcome is described, for 
example, as a 97% chance of survival (positive) or a 3% chance of dying 
(negative). The evidence is that positive framing is more effective than negative 
framing in persuading people to take risky treatment options. However, gain or 
loss framing is perhaps even more relevant to communicating clinical risk, as it 
concerns the implications of accepting or declining tests. Loss framing considers 
the potential losses from not having a test, such as, in the case of mammography, 
loss of good health, longevity, and family relationships. Loss framing seems to 
influence the uptake of screening more than gain framing (the gains from taking 
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 Gigerenzer, Edwards, 2003, p. 743. 
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 Nel capitolo II avevamo già messo in evidenza come i soggetti bounded rational abbiano un limite 
fondamentale nella possibilità di raccogliere informazioni e che, come conseguenza, sono condizionati 
dal tipo di informazioni che si procurano (o che gli vengono fornite) intorno ad una questione sulla quale 
devono prendere una decisione. 
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a test, such as maintenance of good health). Visual representations may 
substantially improve comprehension of risk."
187
 
 Il framing mostra come, ancora una volta, negli agenti decisionali reali (le 
persone) l'interpretazione psicologica prevalga rispetto all'interpretazione oggettiva per 
comprendere i problemi e prendere delle decisioni. La molteplicità di prospettive 
attraverso cui un problema può essere interpretato smentisce l'assioma neoclassico della 
invariabilità delle scelte, ossia quella certezza incrollabile in un set di preferenze e 
valori stabiliti che contraddistingueva la figura dell'homo economicus
188
. 
 
3 Heuristics e bias: strategie di approssimazione sufficiente ed errori connessi 
 Nel valutare una situazione decisionale, gli uomini fanno ricorso a delle rules-of-
thumb (dei "principi di senso comune") e a metodi di heuristics per semplificare i 
termini del problema. Il vantaggio è la semplificazione, lo svantaggio è quello di dar 
luogo a dei bias, dei pre-giudizi che distorcono la realtà entro una prospettiva personale 
del soggetto (o dei gruppi di soggetti, come vedremo nella prossima parte sull'identità 
come strategia di sintesi): 
"Twenty years ago it was widely believed that in most cognitive judgments 
people acted as intuitive scientists. However, two decades of work by cognitive 
and social psychologists have unearthed a large variety of ways in which 
individuals' judgments exhibit systematic errors relative to the scientific, 
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 Gigerenzer, Edwards, 2003, p. 743. Le sottolineature sono mie. 
188
 Cfr. Kahneman, 2003a, p. 163 "In the mid-1980's Amos Tversky and I articulated a direct challenge to 
the rationality assumption itself, based on experimental demonstrations in which preferences were 
affected predictably by the framing of decision problems, or by the procedure used to elicit preferences 
(Tversky and Kahneman, 1986). We argued that the demonstrated susceptibility of people to framing 
effects violates a fundamental assumption of invariance, which has also been labeled extensionality 
(Kenneth J. Arrow, 1982) and consequentialism (Peter J . Hammond, 1989)." 
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objectively rational model. People use at least three heuristics which generate 
biases in their decisions. According to the availability heuristic, they depend 
more than they should on "salient" information which is easily retrievable from 
memory. According to the representativeness heuristic, they act as if stereotypes 
are more common than they actually are, and in anchoring, they let their 
judgments be overly reliant on some initial "anchoring" values."
189
 
Availability, representativeness e adjustment and anchoring sono i tre metodi euristici 
principali individuati da una vasta letteratura scientifica e sperimentale che saranno di 
seguito passati in rassegna con esempi che li chiariscano in modo da collegarli con gli 
altri aspetti legati al comportamento mostrati fin'ora. 
 Per availability si intende la tendenza a valutare come più probabili e più 
rilevanti quei dati e quegli eventi ai quali si ha accesso più facilmente o più 
frequentemente. 
“Life-long experience has taught us that instances of large classes are recalled 
better and faster than instances of less frequent classes, and that likely 
occurrences are easier to imagine than unlikely ones. Thus, a person could 
estimate the numerosity of a class or the probability of an event by the ease with 
which instances or occurrences can be brought to mind [...]. Availability is a 
useful clue for assessing frequency or probability. However, availability is easily 
affected by factors other than frequency or probability such as familiarity, 
salience or recency. Consequently, the reliance on availability leads to 
predictable biases.”190 
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 Akerlof, Yellen, 1987, p. 140 e Cfr. Simon et. al, 1987, p. 19 "some of the general heuristics, or rules of 
thumb, that people use in making judgments have been compiled - heuristics that produce biases toward 
classifying situations according to their representativeness, or toward judging frequencies according to 
the availability of examples in memory, or toward interpretations warped by the way in which a problem 
has been framed. These findings have important implications for public policy." 
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Si tratta del fatto che ciò che è più comune nell'esperienza quotidiana ha più probabilità 
di essere richiamato e considerato importante rispetto a qualcosa che si conosce poco o 
non si conosce affatto. Questa familiarità porta a distorcere i dati reali in favore di ciò 
che è conosciuto, che viene considerato più sicuro perché più familiare. 
 La representativeness heuristic indica la valutazione fatta quando si valuta 
quanto un elemento A appartenga a (rappresenti, faccia parte di) una classe B; ciò 
significa collocare una possibile soluzione ad un problema in un preciso punto della 
scala del valore sulla base di un'idea di massima di ciò che pensiamo che rappresenti, 
ma questa idea generale della rappresentatività può portare a degli errori. Senza 
addentrarci troppo nei dettagli, basti citare un esperimento: due gruppi di persone, A e 
B, devono indovinare che se un uomo, Dick, è un ingegnere o un avvocato. Tutto ciò 
che sanno nel primo round dell'esperimento sono le probabilità che svolga uno di queste 
due professioni: per il gruppo A, 70% che sia un ingegnere e 30% che sia un avvocato; 
per il gruppo B, 30% che sia un ingegnere e 70% che sia un avvocato. La risposta dei 
due gruppi è coerente con la statistica: se si chiede se sia un ingegnere, A risponde sì al 
70% e B è d'accordo al 30%. Tuttavia, in un secondo round, i soggetti hanno qualche 
informazione in più su Dick; senza che cambino le probabilità di appartenere ad una 
categoria viene fornita questa descrizione: 
"Dick is a 30 year old man. He is married with no children. A man of high 
ability and high motivation, he promises to be quite successful in his field. He is 
well liked by his colleagues."
191
 
La descrizione è volontariamente vuota e non porta nessun elemento significativo per 
dire se sia un ingegnere o un avvocato. Tuttavia, quest'informazione cambia nei due 
gruppi la stima, arrivando a far dichiarare al 50% sia di A che di B che Dick è un 
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 Kahneman, Tversky, 1974, p. 1125 
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ingegnere. Sia nel primo che nel secondo giro, la reazione umana alle informazioni è 
statisticamente corretta
192
; ciò che è rilevante è come la seconda informazione, quella 
descrittiva, prevalga sull'informazione probabilistica. Questo esperimento testimonia 
quanto, nel comportamento umano reale, la representativeness sia un metodo euristico 
influente, poiché mostra come le rappresentazioni tipiche siano in grado di prevalere sui 
dati statistici. 
 Un’ulteriore esempio di representativeness si ha nell’esempio proposto da 
Tversky e Donald Redelmeier, dove mostrano come, nonostante le prove contrarie, 
molte persone per tradizione popolare siano convinte che l’artrite sia legata alle 
condizioni climatiche: 
"Several psychological factors could contribute to the belief that arthritis pain is 
related to the weather, in addition to general plausibility and traditional 
popularity. The desire to have an explanation for a worsening of pain may 
encourage patients to search for confirming evidence and neglect contrary 
instances [...]. Selective memory may further enhance the belief that arthritis 
pain is related to the weather if coincidences are more memorable than 
mismatches. Selective matching, therefore, can be enhanced by both 
motivational and memory effects; our study of graphs, however, suggests that it 
can operate even in the absence of these effects [...]. People's beliefs about 
arthritis pain and the weather may tell more about the workings of the mind than 
of the body."
193
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 Nel secondo round, la descrizione di Dick ha una probabilità del 50% di rappresentare un avvocato e 
50% di rappresentare un ingegnere, perché non è significativa, quindi indifferente. I soggetti rispondono 
coerentemente con questa seconda informazione, rispondendo al 50% che Dick è un ingegnere. La 
reazione, coerente con le informazioni ricevute, mostra quale dei due tipi di informazioni prevale, 
indicando la forza delle rappresentazioni sui dati statistici. 
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 Redelmeier, Tversky, 1996, p.2896. Le sottolineature sono ,oe. 
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Il desiderio di trovare una spiegazione convince molti a fare collegamenti in base ad una 
vaga nozione di somiglianza fra due fenomeni. L’esempio proposto fa comprendere la 
portata delle rappresentazioni e dei punti di vista psicologici rispetto ai dati effettivi, e 
quindi il peso della "realtà apparente" nella quale gli uomini si muovono e orientano per 
le proprie decisioni. 
 Il terzo metodo euristico è quello dell'adjustment and anchoring. Come già visto 
nella funzione della prospect theory, ogni situazione decisionale presenta un punto di 
partenza (oggettivo, ma condizionato dalle rappresentazioni soggettive) dal quale gli 
agenti si orientano per valutare i possibili guadagni e le possibili perdite: 
"In many situations, people make estimates by starting from an initial value that 
is adjusted to yield the final answer. The initial value, or starting point, may be 
suggested by the formulation of the problem, or it may be the result of a partial 
computation. In either case, adjustments are typically insufficient. That is, 
different starting points yield different estimates, which are biased toward the 
initial values. We call this phenomenon anchoring."
194
 
Le valutazioni intuitive sulla possibilità che qualcosa accada, si basano sul punto di 
partenza il quale rappresenta "l'ancora" dalla quale difficilmente gli uomini si 
allontanano. L’esempio è un esperimento fornito in questo caso nel quale si chiede a 
due gruppi di studenti delle scuole superiori di stimare in 5 secondi il valore di due 
moltiplicazioni identiche, ma presentate in modo differente: A deve stimare il valore di 
8×7×6×5×4×3×2×1, mentre B il valore di 1×2×3×4×5×6×7×8. Le medie delle risposte 
all'esperimento sono le seguenti: 2250 per la sequenza di A e 512 per la sequenza di B. 
A seconda del punto di partenza vi è una stima più o meno alta del risultato, mostrando 
quindi un ancoraggio al punto di partenza e al modo in cui le informazioni sono 
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 Kahneman, Tversky, 1974, p. 1128. Le sottolineature sono mie. 
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presentate. Non si può nemmeno dire che nessuno dei due gruppi faccia un calcolo 
approssimato, ma corretto, poiché il risultato della moltiplicazione è 40320. Questo 
esperimento mostra come il fenomeno di anchoring heuristic influenzi le scelte, 
rendendo difficile, per le valutazioni e le stime condotte secondo una rule of thumb, 
l'allontamento dalle impressioni iniziali, ma anche come gli adjustments che possono 
essere fatti per correggere l'impressione iniziale siano insufficienti per avvicinare i 
risultati dei due gruppi (i quali sono comunque delle sottostime del valore reale)
195
. 
 Un aspetto interessante da sottolineare è come questo punto di partenza non sia 
un dato oggettivo, ma si basi su delle valutazioni di massima (partial computation) o, in 
modo più insidioso, sul modo in cui la situazione è presentata, sulla qualità e la struttura 
delle informazioni che vengono fornite a chi deve prendere una decisione (su questo 
vedi anche il precedente esempio di Gigerenzer sul framing delle decisioni in campo 
medico). 
 
4. I pre-giudizi cognitivi come strategie per la selezione delle informazioni 
 Analizzate in modo complessivo, le valutazione di massima, le regole del buon 
senso e le strutture di credenze sembrano rappresentare qualcosa in più rispetto a 
semplici imprecisioni e tranelli nei quali gli uomini cadono nelle scelte della vita di tutti 
i giorni. Data la sistematicità e la ripetizione costante, risk attitudes, framing,  
availability heuristic, representativeness heuristic e adjustment and anchoring 
sembrano configurarsi come un vero e proprio sistema di strategie di semplificazione, 
pratiche messe in atto, in modo più o meno esplicito, per semplificare le informazioni 
del mondo esterno e ridurle entro una dimensione gestibile dalla razionalità limitata. È 
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 Cfr. Kahneman, Tversky, 1974, p. 1128. 
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la natura limitata della razionalità umana, limitata anche dal punto di vista biologico
196
, 
a determinare la necessità di queste strategie di semplificazione. Più in particolare, sui 
limiti “organici” Thaler afferma: 
"Research on judgment and decision making under uncertainty, especially by 
Daniel Kahneman and Amos Tversky (1974, 1979), has shown that such mental 
illusions should be considered the rule rather than the exception. Systematic, 
predictable differences between normative models of behavior and actual 
behavior occur because of what Herbert Simon (1957, p. 198) called "bounded 
rationality": 
« The capacity of the human mind for formulating and solving complex 
problems is very small compared with the size of the problems whose 
solution is required for objectively rational behavior in the real world - 
or even for a reasonable approximation to such objective 
rationality»."
197
 
Le strategie di semplificazione sono quindi un dispositivo utile agli uomini per gestire il 
gran numero d’informazioni che ricevono dall’ambiente esterno. Queste strategie non 
sia applicano solo alle situazioni più semplici e meno rilevanti, dove la posta in gioco è 
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 Cfr. Simon, 1955 "Another way of characterizing the givens and the behavior variables is to say that 
the latter refer to the organism itself, the former to its environment. But if we adopt this viewpoint, we 
must be prepared to accept the possibility that what we call "the environment" may lie, in part, within 
the skin of the biological organism. That is, some of the constraints that must be taken as givens in an 
optimization problem may be physiological and psychological limitations of the organism (biologically 
defined) itself. For example, the maximum speed at which an organism can move establishes a boundary 
on the set of its available behavior alternatives. Similarly, limits on computational capacity may be 
important constraints entering into the definition of rational choice under particular circumstances. We 
shall explore possible ways of formulating the process of rational choice in situations where we wish to 
take explicit account of the "internal" as well as the "external" constraints that define the problem of 
rationality for the organism.". Le sottolineature sono mie. 
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 Thaler, 1980, p. 40. Le sottolineature sono mie. 
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bassa, ma anzi spesso si applicano proprio a quelle più complicate, nelle quali la 
necessità di semplificazione è maggiore: 
"Economic theorists usually leave task complexity out of their models by 
assuming that any decision-making problem, no matter how complex, will be 
solved optimally. Descriptive validity would be increased by assuming that the 
use of simplifying rules and heuristics (with their accompanying biases) will be 
used more often in complex situations (even when the stakes are high)."
198
 
Come dimostrato più volte in sede sperimentale, la conseguenza di queste 
strategie di semplificazione sono i biases
199
, i pregiudizi cognitivi che, nel passaggio 
delle informazioni fra mondo esterno e mondo interno, trasformano i dati di realtà 
sottoponendoli a una distorsione nella prospettiva dell'individuo. Da un punto di vista 
matematico-economico, i biases sembrano essere l’origine delle inefficienze nei 
processi decisionali, poiché condizionano in modo forte il giudizio dei decision-makers 
orientandone i giudizi in modo non-razionale. Tuttavia, queste semplificazioni e i pre-
giudizi (biases) che ne derivano sembrano essere un elemento imprescindibile del 
comportamento dell’uomo in quanto intrinseci alla sua natura. Come inquadrare un 
comportamento che in termini economici appare svantaggioso, ma che, in termini 
evoluzionistici, continua a essere esercitato dagli uomini anziché essere abbandonato? 
Forse è possibile individuare un principio di efficienza alla base delle strategie di 
semplificazione e del comportamento “irrazionale”: 
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 Thaler, 1986, p. S283. Le sottolineature sono mie. 
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 Simon et al. 1987, p. 19 "[...] some of the general heuristics, or rules of thumb, that people use in 
making judgments have been compiled - heuristics that produce biases toward classifying situations 
according to their representativeness, or toward judging frequencies according to the availability of 
examples in memory, or toward interpretations warped by the way in which a problem has been 
framed." La sottolineatura è mia. 
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 “According to previous work by ourselves (1985a,b; 1986) and others (N. 
Gregory Mankiw, 1985; Olivier Blanchard and Nobuhiro Kiyotaki, 1985), many 
forms of seemingly irrational behavior may really be "near-rational." By this, 
we mean that agents have relatively wide latitude for deviating from full 
optimization without incurring significant losses. In mathematical terms, this is 
a consequence of the envelope theorem which states, in effect, that the impact of 
an exogenous shock on a fully maximizing agent is identical, up to a first-order 
of approximation, whether he optimally changes his decision variable in 
response to a shock, or instead responds inertially. Stated differently, inertial, or 
rule of- thumb behavior typically imposes losses on its practitioners, relative to 
the rewards from optimizing, which are second-order. Thus, slight relaxation of 
the standards for "good" model building - so as to tolerate behavioral 
assumptions entailing suitably small losses from nonmaximizing - significantly 
enlarges the range of behavior to be considered.”200 
Come sottolineato da Akerlof, è corretto dire che il comportamento semi-razionale 
(near-rational) comporta delle perdite e delle inefficienze in termini di utilità assoluta 
(quindi dal punto di vista di un’ottimizzazione in termini matematici), ma si deve anche 
tener conto di quanto queste perdite siano rilevanti per il decision-maker. Considerando 
però la questione nell’ambito degli ordinary business of life (per riprendere Marshall), 
quel che emerge è il fatto che per il decision-maker le perdite derivanti dal 
comportamento semi-razionale sono sostanzialmente irrilevanti (second order) rispetto 
agli obiettivi primari. Per mezzo delle semplificazioni (le quale ampliano il numero di 
possibili soluzioni accettabili dal decision maker per risolvere un problema) l’efficienza 
dei processi decisionali può essere aumentata nei termini di un risparmio di risorse 
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 Akerlof, Yellen, 1987, pp. 138-139. Le sottolineature sono mie. 
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preziose
201
 come tempo e capacità intellettive. Come confermano anche Tversky e 
Kahneman:  
“These heuristics are highly economical and usually effective, but they lead to 
systematic and predictable errors.”202 
Per mezzo del comportamento semi-razionale, delle strategie di semplificazione 
(che sono frutto del comportamento semi-razionale) e dei biases derivati da queste 
semplificazioni (i quali sono come semplificazioni fissate in pre-giudizi), gli agenti 
decisionali mettono in pratica, in modo quasi istintivo, un processo efficace di selezione 
delle informazioni, processo che può essere compreso all’interno della logica del 
comportamento “irrazionale”, che a questo punto possiamo definire near-rational. Le 
strategie di semplificazione sembrano infatti un esercizio del satisficing-behavior, 
poiché tramite queste strategie solo le risposte soddisfacenti (in questo caso sarebbe più 
corretto dire “rilevanti”) sono prese in esame. In secondo luogo, il comportamento è 
inerziale e fino a quando le perdite inflitte dal comportamento semi-razionale 
rimangono di second’ordine, coerentemente con la x-efficiency non esiste una 
motivazione sufficiente a modificare questo comportamento. Dopodiché, come 
sottolinea anche Akerlof, consideriamo anche come la divisione fra questioni di primo e 
secondo ordine avvenga nella prospettiva individuale del decision-maker, cioè le perdite 
sono di secondo ordine “relative to the rewards from optimizing”. 
Riassumendo quanto detto finora, le strategie di semplificazione rappresentano 
una serie di comportamenti messi in pratica dagli uomini per selezionare le informazioni 
del mondo esterno. Queste strategie sono il frutto dell'interazione fra una realtà 
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 In linea con la definizione di Lionel Robbins, nel primo capitolo avevamo definito come “preziose” 
quelle risorse disponibili in quantità limitata e per scopi molteplici. 
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 Tversky, Kahneman, 1974, p. 1131. Le sottolineature sono mie. 
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complessa, ricca di dati e informazioni non completamente conoscibili, ed i limiti della 
natura umana. Queste strategie permettono agli uomini di elaborare efficientemente i 
problemi attraverso gli strumenti della razionalità limitata, evitando lo spreco di risorse 
e focalizzando l’attenzione sulle questioni rilevanti. 
4.1 Riconsiderazione di pre-giudizi e pre-concetti come elementi di definizione del 
significato e del giudizio 
Da parte degli autori degli esperimenti sulle strategie di semplificazione e dei 
commentatori, i bias e le strategie semplificatrici sono solitamente proposte in una luce 
vagamente negativa, in quanto ci si riferisce ad essi paragonandoli a "mental 
illusions"
203
, "judgmental mistakes"
204
, "systematic errors"
205
. Generalmente si scrive 
che le persone sono “vittime” dei pregiudizi cognitivi e i bias sono errori che sarebbe 
meglio evitare. Questi autori sembrano riferirsi principalmente ai casi limite dei bias, 
quelli in cui i pre-giudizi comportano gravi errori di valutazione e importanti perdite. 
Eppure possiamo considerare i pregiudizi come quei giudizi che i decision maker hanno 
acquisito precedentemente alla questione che si apprestano a risolvere, o attraverso 
l’esperienza, o attraverso la riflessione, oppure attraverso una fonte esterna, come per 
tradizione o imposizione. Dato che i bias appaiono come difficilmente evitabili e sono 
legati alla natura umana, e considerando anche come la loro applicazione sia comune 
nei processi di valutazione e stima umani
206
, sembra interessante riflettere su alcune 
possibili implicazioni dei pre-giudizi cognitivi e del sistema che essi formano. 
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 Cfr. Thaler, 1980, p.40. 
204
 Cfr. Akerlof, 1987, p. 140 "Max Bazerman (1986) has enumerated thirteen distinct judgmental 
mistakes that are due to the use of the three heuristics." 
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 Cfr. Tversky, Kahneman, 1974, p. 1131, vedi sopra. 
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 Come dimostrato ad esempio negli esperimenti di Tversky e Kahneman, anche i decision maker 
esperti fanno affidamento sui bias. Cfr. Tversky 1974, p. 152 “The reliance on heuristics such as 
representativeness and the presence of common biases are general characteristics of intuitive judgments 
under uncertainty. They apply not only to laymen untutored in the laws of probability, but also to 
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Innanzitutto, possiamo considerare il fatto che ciò che avviene nel mondo tende 
a ripetersi con una certa regolarità. Anche se ciò che è detto realtà fosse una sorta di 
sistema di illusioni mentali
207
 e se un “genio maligno” cartesiano si divertisse a 
prenderci in giro ingannandoci sulla vera essenza delle cose, queste illusioni e questo 
inganno sembrano procedere in modo coerente. Grazie a questa regolarità è possibile 
fare affidamento sui giudizi formati in precedenza senza la necessità di rianalizzare in 
profondità ogni questione, almeno fino a quando le perdite rimarranno di second’ordine 
(vedi Akerlof); in questo modo è possibile fare affidamento sui modi in cui le questioni 
sono state trattate precedentemente, come nel caso delle tradizioni, degli usi e dei 
costumi. In virtù di questa regolarità, i bias presentano quel che possiamo definire un 
valore orientativo. 
In secondo luogo, possiamo considerare come i bias comportino una 
suddivisione dei problemi fra questioni di maggiore o minore rilevanza. Sulla base delle 
semplificazioni e dei bias (i quali sono sufficientemente affidabili, come sostenuto nel 
punto precedente), i decision maker non dedicano la stessa attenzione a tutti i problemi 
che si presentano loro: solo a quelli di maggiore importanza viene dedicata una 
maggiore applicazione e un maggiore impiego di risorse, e ciò può essere considerato 
economicamente vantaggioso ed efficace
208
. Per mezzo dei pre-giudizi, le questioni 
vengono quindi ordinate e possiamo dire che questo ordinamento corrisponda ad una 
attribuzione di diversi significati ai diversi problemi. Questo spinge a proporre l’idea 
che, in conseguenza dei limiti della razionalità e per mezzo delle strategie di 
                                                                                                                                                                          
experts- when they think intuitively […]. Although some common errors (e.g. the gambler's fallacy) are 
easily avoided by the statistically sophisticated, there is evidence that the intuitive judgments of experts 
are prone to similar errors in more intricate and less familiar questions (e.g. the birthday problem).” Le 
sottolineature sono mie. 
207
 Cfr. Thaler 1980, p.40. 
208
 Cfr. Kahneman e Tversky, 1974, p. 1131. Vedi sopra. 
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semplificazione e dei bias, quel che si viene a creare è quello che potremmo definire un 
sistema di significazione. 
A partire dall’idea in base alla quale per mezzo dei bias si realizzi un sistema di 
significazione possiamo provare a proporre un’ulteriore ipotesi: dato che i bounded-
rational decision-maker compiono le proprie scelte facendo affidamento su delle 
approssimazioni significative, la condizione di limitatezza li pone nella condizione 
necessaria di dover esprimere un giudizio ed i bias rappresentano appunto dei giudizi 
sul mondo.  
Cerchiamo di spiegare perché questa necessità di giudicare si imponga agli 
agenti decisionali dalla razionalità limitata facendo un confronto con il modello 
dell’agente perfettamente razionale, quello dell’homo economicus. Il modello dell’homo 
economicus postula l’esistenza di un agente decisionale dotato di capacità razionali 
perfette, non soggetto ad alcuna influenza ed in possesso di informazioni complete. 
L’homo economicus è il modello di un agente decisionale onnisciente e pienamente 
unbiased, il quale conosce tutte le variabili in gioco nella sua decisione ed è in grado di 
calcolare con esattezza il valore di utilità delle proprie azioni; il suo criterio di scelta è 
sempre lo stesso, quello della massimizzazione. Nello scegliere, un individuo di questo 
genere non compie propriamente un giudizio, quanto piuttosto un calcolo (anche se 
molto complesso) il cui risultato è già determinato prima che questi abbia il risultato. In 
fondo non si può nemmeno dire che l’homo economicus compia una vera decisione, 
poiché l’unica scelta possibile è scelta del massimo risultato. Tuttavia, come suggerisce 
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Simon, il modello dell’homo economicus è irragionevole (preposterous) e non 
corrisponde affatto al modo in cui gli uomini prendono delle decisioni
209
. 
I decision maker reali (cioè gli uomini e di conseguenza tutte le istituzioni 
umane) si trovano in una condizione ben diversa dall’onniscienza: la loro razionalità è 
soggetta a dei limiti legati alla loro natura (limiti nella raccolta di informazioni, nelle 
capacità di calcolo, influenza di fattori esterni) e allo stesso tempo sono flessibili ed 
aperti a più soluzioni per risolvere un problema decisionale
210
 
211
. 
L’obiettivo dei decision maker è il soddisfacimento dei propri bisogno e questo 
può essere raggiunto attraverso vie molteplici. L’aspetto più importante di questa 
molteplicità è il fatto che queste “vie per raggiungere l’obiettivo” non siano tutte uguali: 
ciascuna di esse rappresenta un modo diverso per raggiungere l’obiettivo (il 
soddisfacimento); queste vie sono come degli algoritmi, delle formule che risolvono lo 
stesso problema il problema in modi diversi, ognuno dei quali presenta delle 
caratteristiche specifiche con i suoi pro e i suoi contro. Scegliere un algoritmo rispetto 
ad un altro significa preferire il modo in cui il primo risolve il problema rispetto al 
secondo, mostrando una preferenza per le caratteristiche dell’algoritmo scelto: 
                                                          
209
 Cfr. Simon, 1947, p. 87 “At one extreme, economists attribute to economic man a preposterously 
omniscient rationality […]. Within the past generations, in its extensions to competitive game situations 
(e.g., game theory) and to decision-making under uncertainty (e.g., rational expectations), this body of 
theory has reached a state of Thomistic refinement that has a great intellectual and esthetic appeal but 
little discernible relation to the actual or possible behavior of flesh-and-blood human beings.” Le 
sottolineature sono mie. 
210
 Cfr. Simon, 1955, l’area dei satisfactory pay-offs proposta da Simon. 
211
 Cfr. Simon, 1947, p. 160 “We could conceive of an omniscient Planner (the entrepreneur of classical 
economic theory) who, by solving a set of simultaneous equations, would make each and all of these 
interrelated decisions. But we now know a great deal about the mathematical structure of the problem, 
and we know in particular that discovering the optimal solution of a complete problem of this kind is well 
beyond the powers of existing or prospective computational equipment. In actual practice, no one tries 
to find an optimal solution for the whole problem. Instead, various particular decisions are made by 
particular units of the organization. In making their decisions, the specialized units find a “satisfactory” 
solution for one or more subproblems, where some of the effects of the solution on other parts of the 
system are incorporated, as constrains, in the definition of “satisfactory”.” 
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“There are three important points here. First·, there is usually a wide choice of 
representation. Second, the choice of algorithm often depends rather critically 
on the particular representation that is employed. And third, even for a given 
fixed representation, there are often several possible algorithms for carrying out 
the same process. Which one is chosen will usually depend on any particularly 
desirable or undesirable characteristics that the algorithms may have; for 
example, one algorithm may be much more efficient than another, or another 
may be slightly less efficient but more robust (that is, less sensitive to slight 
inaccuracies in the data on which it must run). Or again, one algorithm may be 
parallel, and another, serial.”212 
Nella decisione su quale algoritmo utilizzare, è proprio il fatto che i decision maker reali 
siano soggetti a dei bias, cioè a delle influenze, che, vogliamo suggerire, pone il 
decision maker nella necessità dell’espressione di un giudizio. L’agente decisionale 
biased è portato a riconoscere e valutare le differenze fra le possibili vie grazie al fatto 
di essere soggetto a delle inclinazioni, cioè per mezzo dei propri bias. I bias guidano la 
valutazione e la scelta dell’algoritmo che verrà utilizzato per risolvere il problema: 
questa scelta viene giudicata in base alle caratteristiche che, secondo i propri bias, si 
preferisce privilegiare. 
È la condizione di soggetto bounded e biased a rappresentare la base per il 
giudizio; viceversa, l’agente decisionale onnisciente e unbiased non dovrebbe giudicare, 
ma si limiterebbe a eseguire un calcolo razionale per massimizzare l’utilità. I bias 
quindi non rappresentano una condizione limitante, ma un arricchimento per i decision 
maker dato che, pur essendo messi nella condizione di responsabilità del proprio 
giudizio, questo fatto gli apre la possibilità della libera scelta, del giudizio arbitrario e 
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della preferenza (quindi anche di carattere etico) per alcune vie di risoluzione dei 
problemi rispetto ad altre. Gli agenti decisionali biased, cioè gli uomini, possono 
opporsi anche alla soluzione più razionale in senso stretto, hanno la libertà di dire “no” 
in base alle proprie convinzioni e inclinazioni (i bias) le quali rappresentano una 
semplificazione sintetica delle proprie esperienze, influenze, valutazioni sul mondo. 
Volendo fare una sintesi di quanto detto in questo paragrafo, i bias 
rappresentano una base sostanzialmente affidabile per le scelte; sono inoltre una 
strategia per mettere ordine nella realtà attribuendo dei significati a ciò che circonda gli 
agenti decisionali (gli uomini). Infine, la condizione di biased pone gli agenti 
nell’obbligo di operare un giudizio sul mondo, poiché sono capaci di distinguere, 
valutandoli, i diversi significati delle proprie azioni e delle loro conseguenze. 
 
Parte III. Identità: la strategia di sintesi 
Nelle pagine precedenti abbiamo spiegato quali siano le strategie che le persone 
adottano per selezionare il gran numero di informazioni che il mondo presenta. Anche 
queste strategie di semplificazione però sono un meccanismo complesso, che richiede 
un’attività dispendiosa in termini di tempo e sforzo intellettuale. Per questo, come 
ulteriore semplificazione che permette agli uomini di compiere le loro scelte in modo 
rapido e semplice, gli uomini mettono in atto un’ulteriore strategia. La strategia di 
sintesi che consiste nell’adozione di una identità. 
L’idea che l’identità sia una strategia di sintesi ci viene in qualche modo 
suggerita da quegli autori che, facendo una analisi delle strategie di semplificazione, 
rilevano come queste siano spesso applicate inconsapevolmente. D’altro canto, 
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l’identità è anche una delle caratteristiche inestricabili che già appartiene ai decision 
makers, siano essi uomini (ogni soggetto ha un’identità) che istituzioni, come aziende o 
enti governativi (la corporate identity che le imprese curano con sempre maggiore 
attenzione a partire dagli anni ’50 del XX secolo). 
Quello che vogliamo suggerire è che l’identità funzioni come una sintesi in un 
unico concetto, facilmente riconoscibile e comunicabile, del set dei pre-giudizi sul 
mondo del decision maker, cioè delle convinzioni che influenzano le sue scelte. Queste 
decisioni sono generalmente operate in maniera coerente, cioè all’interno di quello che 
potremmo definire lo spazio dell’identità. Per mezzo dell’identità l’agente decisionale si 
rende identificabile, cioè riconoscibile agli altri e a sé stesso, e sulla base dell’identità si 
può costituire la relazione sociale fra gli uomini (il quale può essere sia un legame di 
fiducia, se è identificato come amico, che di sfiducia se possiede l’identità di nemico; 
sono entrambe relazioni e questo è ciò che ci interessa). In termini psicoanalitici, 
l’identità è anche definita come “una caratteristica formale dell’io” ed è considerata una 
delle condizioni necessarie per la formazione dell’individuo e la sua sanità psichica213: 
quindi l’identità si conferma come un elemento inestricabile dell’individuo e, nei 
termini della sua manifestazione attraverso i comportamenti, questa corrisponde ad una 
serie di atti coerenti e correlati. 
Aggiungiamo tre osservazioni. Accade spesso che gli individui, anziché 
costruire una propria identità, adottino delle identità esterne: queste possono essere 
identità sociali legate al ruolo che ricoprono o che viene loro assegnato, oppure identità 
che i soggetti adottano per sfuggire al compito gravoso di creare o riconoscere la propria 
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 Cfr. Treccani, enciclopedia online, v. identità accesso 14 febbraio 2014 
http://www.treccani.it/enciclopedia/identita/; Encyclopædia Britannica Online, s. v. "human behaviour", 
accessed february 14th, 2014, http://www.britannica.com/EBchecked/topic/275332/human-
behaviour/24936/Self-concept-or-identity. 
155 
 
identità. Una seconda osservazione è il fatto che un’unica persona possa assumere più 
identità “minori”, le quali si combinano e talvolta entrano in contrasto: questo può 
essere il caso in cui, ad esempio, una donna si riconosca e agisca nel ruolo (e quindi 
secondo l’identità) di donna, ma anche in quello di madre e in quello di avvocato. Per 
quanto le identità siano sintesi mirate alla semplificazione, nuove difficoltà possono 
insorgere potenzialmente nel soggetto nel combinare le diverse identità nella sua unica 
persona. Infine, riflettendo sull’influenza che l’identità ha sulle scelte, è possibile 
affermare che esistano dei comportamenti e delle scelte che un individuo potrebbe ben 
voler operare, ma che evita perché non vuole essere confuso con l’identità che esse 
rappresentano; dunque va contro a una propria aspirazione personale (come ad esempio 
portare un certo taglio di capelli, certi vestiti, frequentare certi luoghi) perché non vuole 
essere identificato da altri in un determinato gruppo. Viceversa, un individuo potrebbe 
fare delle scelte che non ama particolarmente solo perché vuole essere riconosciuto da 
un certo gruppo e farne parte, così come potrebbe fare delle spese non necessarie ed 
esagerate (il lusso ne è l’esempio più palese), quindi irrazionali dal punto di vista 
dell’utilità pratica che se ne ottiene, solo perché rappresentano delle pratiche di 
partecipazione ad una identità, l’appartenenza ad un gruppo attraverso segni di 
riconoscimento identitari. 
Nelle pagine seguenti cercheremo di illustrare i vari riferimenti in base ai quali 
proponiamo questo inquadramento concettuale dell’identità nella sua influenza sul 
comportamento economico e non. 
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1. Identità in economia ed economia dell’identità per Akerlof e Kranton 
 L’introduzione del concetto di identità in economia, almeno la più recente, si 
deve al premio Nobel George Akerlof e a Rachel Kranton, i quali, a partire dalla fine 
degli anni ’90 del XX secolo, hanno iniziato ad approfondire l’analisi dei fenomeni 
economici interrogandosi sull’influenza delle motivazioni identitarie. L’articolo 
Economics and Identity (2000) rappresenta il punto base per la riflessione dei due 
ricercatori, ma già nel precedente Social Distance and Social Decision (1997) Akerlof 
aveva proposto, sulla base di precedenti ricerche su comportamento e interazione 
sociale condotti da altri studiosi negli anni ‘90, un modello dell’influenza sociale e della 
social distance, modello attraverso il quale analizzare il comportamento umano della 
scelta sulla base della distanza che separa un agente decisionale da un gruppo sociale
214
. 
Già in questo primo articolo, Akerlof tracciava il modello dell’influenza delle 
motivazioni identitarie sulle scelte ed il comportamento economico: 
“The key difference between social decisions and conventional economic 
decisions (e.g., the choice of fruits) is that the social decisions have social 
consequences whereas economic decisions do not. While my network of friends 
and relatives are not affected in the least by my choice between apples and 
oranges, they will be affected by my educational aspirations, my attitudes and 
practices toward racial discrimination, my childbearing activities, my marriage 
or divorce, and my involvement in drugs. All of these activities will affect who I 
am in an important way, and thus how I associate with my friends and relatives, 
as well as who those friends may be. As a consequence, the impact of my choices 
on my interactions with other members of my social network may be the primary 
determinant of my decision, with the ordinary determinants of choice (the direct 
                                                          
214
 Cfr. Akerlof, 1997, p. 1005. 
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additions and subtractions from utility due to the choice) of only secondary 
importance. A proper theory of social decisions then must first spell out their 
consequences for social exchange.”215 
Come sottolinea Akerlof, se gli uomini sono posti di fronte a scelte che, oltre che ad 
essere economic decisions, rappresentano anche delle social decisions, la scelta potrà 
essere condizionata anche dalla valutazione delle conseguenze sociali dell’azione da 
intraprendere; anzi, la valutazione delle conseguenze sociali è in grado di esercitare 
un’influenza sulla scelta determinante, addirittura maggiore rispetto alla valutazione 
delle conseguenze economiche. 
Già in questo articolo, Akerlof introduce l’identità (“All of these activities will 
affect who I am in an important way”) fra i fattori d’influenza nei processi di decision-
making
216
, ma è a partire dal successivo Economics and Identity (2000) che Akerlof, 
insieme a Rachel Kranton, incentra ancor più l’indagine sul comportamento economico 
intorno al concetto di identità: 
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 Akerlof, 1997, p. 1007. Le sottolineature sono mie. 
216
 Proseguendo nell’argomentazione Akerlof formula un modello dell’influenza sociale in analogia con 
la legge di gravitazione universale di Newton: sostiene Akerlof che un soggetto che si trovi a valutare le 
conseguenze sociali di una propria scelta, se posto fra due gruppi sociali A e B sarà pronto a conformarsi 
ai principi del gruppo al quale “gravita” più vicino, cadendo per così dire nell’orbita di quel gruppo 
sociale. A differenza della legge di gravitazione però, nelle scelte degli uomini gli incentivi economici 
possono modificare la “magnitudine” di un gruppo sociale, rendendolo più attraente e riuscendo quindi 
a forzare lo spostamento di un individuo (e quindi delle sue valutazioni sulle conseguenze sociali) da un 
gruppo ad un altro, così come a fargli cambiare “identità”. 
Cfr. Akerlof, 1997, p. 1015 “The astronomical analogy of concentrations of mass in stars and planets 
offers insight into important features of the social and economic landscape, particularly the division of 
society into different social classes with distinctive manners and customs. As discussed in the 
introduction, the existence of social clustering due to social interaction is hard to establish from 
econometric evidence. But the existence of stable dialects for subgroups of the population can only be 
interpreted as due to the clustering of social interactions such as modeled in this paper. (See also Durlauf 
(1993) and Brock and Durlauf (1995).) Thus dialects act as a diagnostic for social interaction. In 
discussing the model, we emphasized that the variable x could be interpreted as the choice of education, 
but alternatively, x could represent pronunciation or language, with the model showing theoretically why 
there might be a correlation between a choice variable, such as dialect, and subcultural membership”. 
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“Identity can account for many phenomena that current economics cannot well 
explain […]. Because of its explanatory power, numerous scholars in 
psychology, sociology, political science, anthropology, and history have adopted 
identity as a central concept. This paper shows how identity can be brought into 
economic analysis, allowing a new view of many economic problems […]. The 
concept of identity expands economic analysis for at least four corresponding 
reasons. First, identity can explain behavior that appears detrimental. People 
behave in ways that would be considered maladaptive or even self-destructive by 
those with other identities. The reason for this behavior may be to bolster a 
sense of self or to salve a diminished self-image. Second, identity underlies a 
new type of externality. One person's actions can have meaning for and evoke 
responses in others […]. Third, identity reveals a new way that preferences can 
be changed. Notions of identity evolve within a society and some in the society 
have incentives to manipulate them [...]. Fourth, because identity is fundamental 
to behavior, choice of identity may be the most important "economic" decision 
people make. Individuals may-more or less consciously-choose who they want to 
be. Limits on this choice may also be the most important determinant of an 
individual's economic well-being. Previous economic analyses of, for example, 
poverty, labor supply, and schooling have not considered these possibilities.”217 
Applicato all’economia, il concetto d’identità presenta delle rilevanti potenzialità 
icastiche, poiché è in grado di individuare degli elementi motivazionali
218
 in quei 
comportamenti, che secondo i canoni dell’analisi neoclassica, si presentano come 
irrazionali, cioè i comportamenti e le scelte svantaggiose (detrimental) da un punto di 
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 Akerlof, Kranton, 2000, pp. 715-717. Le sottolineature sono mie. 
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 La questione degli elementi motivazionali ci riporta al concetto della X-Efficiency di Leibenstein 
analizzato precedentemente nella sezione sulla logica del comportamento irrazionale. 
159 
 
vista puramente economico-monetario. Considerando la componente identitaria i 
detrimental behaviors possono trovare una spiegazione rivelandosi fondati su 
considerazioni sociali-identitarie la cui magnitudine e influenza può essere, e spesso è 
effettivamente, superiore rispetto a quella degli incentivi economico-monetari in gioco 
nella scelta (incentivi tradizionalmente assunti come standard dalla teoria economica 
neoclassica). L’importanza e l’utilità dell’analisi identitaria in economia è  ribadita da 
Akerlof nella sua Nobel lecture Behavioral Macroeconomics and Macroeconomic 
behavior
219
 e più recentemente, sempre insieme a Rachel Kranton, nel saggio Identity 
Economics (2010)
220
. 
Dunque, applicato all’analisi del comportamento economico, il concetto di 
identità rappresenta uno strumento utile per la comprensione delle decisioni nei contesti 
sociali, presentando un approccio in grado di fornire una spiegazione a fenomeni 
economici non spiegabili attraverso gli strumenti degli incentivi standard (quelli 
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 Cfr. Akerlof, 2002, pp. 426-427 “Because standard economic theory, in our view, is incapable of 
explaining such self-destructive behavior, Rachel E. Kranton and I have developed models, based upon 
sociological and psychological observation, to understand the persistence of African-American 
disadvantage (2000). Our theory stresses the role of identity and the decisions that individuals make 
about who they want to be. In our theory of minority poverty, dispossessed races and classes face a 
Hobbesian choice. One possibility is to choose an identity that adapts to the dominant culture. But such 
an identity is adopted with the knowledge that full acceptance by members of the dominant culture is 
unlikely. Such a choice is also likely to be psychologically costly to oneself since it involves being 
someone "different"; family and friends, who are also outside the dominant culture are likely also to 
have negative attitudes toward a maverick who has adopted it. Thus individuals are likely to feel that 
they can never fully "pass." A second possibility is to adopt the historically determined alternative 
identity, which, for many minorities, is an oppositional culture. Each identity is associated with 
prescriptions for ideal behavior. In the case of the oppositional identity, these prescriptions are 
commonly defined in terms of what the dominant culture is not. Since the prescriptions of the dominant 
culture endorse "self-fulfillment," those of the oppositional culture are self-destructive. The identity of 
the oppositional culture may be easier on the ego, but it is also likely to be economically and physically 
debilitating.”. Le sottolineature sono mie. 
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 In modo molto interessante i due autori chiudono il saggio con una serie di nuovi problemi di natura 
prettamente filosofica come spunto per ulteriori ricerche in una direzione, quello delle ricerche del 
ruolo dell’identità in economia, che sono solo all’inizio e alle quali l’analisi economica da sola non sa 
dare risposta. Cfr. Akerlof, Kranton, 2010, p. 168 “Ci sono, poi, questioni ancora più profonde cui dare 
risposta. Da dove provengono norme e ideali? Come abbiamo e come evolvono? Qual è il meccanismo di 
reazione tra identità, politica economica e istituzioni? Cosa spiega la natura  delle diverse identità e 
norme delle nazioni? Cosa può spiegare la nascita e il declino dei conflitti di gruppo? Farsi simili 
domande – e dare delle risposte – avrà delle conseguenze.” 
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monetario-quantitativi), ossia quei fenomeni nei quali i decision maker vanno contro i 
propri interessi economici in senso stretto in nome di considerazioni sociali. Quel che 
avviene è un passaggio dal piano della valutazione delle conseguenze economiche a 
quello della valutazione delle conseguenze sociali delle azioni. Anche se questi 
comportamenti non sono “economici” in senso stretto (in quanto non monetari), 
“economiche” sono le conseguenze di queste azioni221 e dunque la loro analisi è 
rilevante per comprendere i fattori in gioco in questi casi. 
 
2. L'identità come strategia di sintesi delle strategie di semplificazione 
Come si può definire l’identità del decision maker e in quali modi si manifesta? Quali 
sono le funzioni assolte dall’identità e quali sono i possibili motivi che spingono o 
costringono il decision maker ad assumerne una? 
Cerchiamo innanzitutto di rispondere alla prima questione: come si possa 
definire (o almeno delineare) l’identità e come questa si manifesti. Possiamo sostenere 
che per il decision maker, dal punto di vista soggettivo, l’identità rappresenti l’insieme 
delle finalità e dei valori
222
 in base ai quali conduce le proprie azioni esprimendo una 
visione del mondo dotata di una certa unitarietà. Dal punto di vista esterno invece, in 
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 Cfr. Akerlof, Kranton, 2000, p. 748-749 “Identity is likely to affect economic outcomes, for example, in 
areas of political economy, organizational behavior, demography, the economics of language, violence, 
education, consumption and savings behavior, retirement decisions, and labor relations […]. In 
peroration, this paper explores how to incorporate identity into economic models of behavior. Many 
standard psychological and sociological concepts-self-image, ideal type, in-group and out-group, social 
category, identification, anxiety, self-destruction, self-realization, situation-fit naturally in our 
framework, allow- ing an expanded analysis of economic outcomes. This framework is then perhaps one 
way to incorporate many different non-pecuniary motivations for behavior into economic reasoning, 
with considerable generality and a common theme.” 
222
 Come viene suggerito in Bilgrami, si tratta di quei valori di cui il soggetto è consapevole e che 
considera di prim’ordine, cioè valori a cui si sente legato. Cfr. Bilgrami, 2001, p. 7149 “A first attempt to 
answer it might be to say that someone identifies with a certain characteristic, if they value it […]. A 
further condition has consequently to be added to our minimal condition before a characteristic imparts 
subjective identity: one has to endorse one’s valuing of that characteristic. That would presumably 
ensure that one is not alienated from its valuing.”  
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termini “oggettivizzati”223 se così possiamo dire, il decision maker esprime la propria 
identità attraverso la serie di azioni che manifestano, comunicandola all’esterno, la sua 
visione del mondo. Allo stesso tempo, chi osserva esternamente il decision maker 
mentre esprime la sua visione del mondo presume che le sue azioni siano condotte 
secondo una coerenza di fondo, la quale è rappresentativa appunto della sua identità. 
Potremmo riassumere la distinzione fra prospettiva soggettiva e prospettiva 
oggettivizzata dell’identità nella distinzione fra “identità personale” e “identità sociale”. 
Una definizione di identità secondo i parametri della psicologia ci permette di trovare 
qualche conferma a quanto detto fin’ora: 
“L’identità è una delle caratteristiche formali dell’Io, che avverte la propria 
uguaglianza e continuità nel tempo come centro del campo della propria 
coscienza. La percezione di avere un’identità personale e la consapevolezza che 
gli altri la riconoscano è condizione necessaria della sanità psichica.”224 
L’identità è quindi definibile come centro della coscienza, centro che viene percepito 
dal soggetto attraverso l’uguaglianza e continuità nel tempo. 
Uguaglianza e continuità nel tempo sono condizioni che per essere espresse e 
percepite richiedono di essere esercitate. L’ipotesi che ora vogliamo avanzare è che i 
valori e le finalità perseguite dal decision maker siano il mezzo attraverso cui 
uguaglianza e continuità, cioè le condizioni che abbiamo identificato come gli aspetti 
fondamentali dell’identità, possono essere esercitate. Valori e finalità non si prestano 
solo come mezzo, ma rappresentano anche gli oggetti ideali sui quali l’agente 
decisionale si esercita con continuità ed uguaglianza, oggetti che elabora o assume e che 
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 Mettiamo questo aggettivo fra virgolette per indicare il fatto che non si tratta di qualcosa oggettivo 
nel senso di “ciò che è assoluto”, ma nel senso dell’identità resa come oggetto che può essere 
comunicato e valutato dai soggetti esterni al decision maker. 
224
 Treccani, enciclopedia online, “Identità” http://www.treccani.it/enciclopedia/identita consultato il 29 
gennaio 2014. Le sottolineature sono mie. 
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utilizza per rispondere alla domanda «Chi sono?» cercando così di risolvere l’incognita 
dell’identità225. Si potrebbe obiettare che siano necessari degli oggetti fisici, ma quel che 
vogliamo sostenere è che valori e finalità siano oggetti ideali sufficienti per 
l’individuazione dell’identità, poiché l’identità si può determinare ed essere espressa 
anche solo attraverso l’espressione di idee e le opinioni (i quali sono espressione di  
valori e finalità). Nella definizione che abbiamo dato, i valori, intesi come formule 
esprimibili e trasmissibili che rappresentano una semplificazione/selezione delle 
informazioni provenienti dal mondo esterno, sono un elemento integrante 
dell’identità226 e di conseguenza le strategie di semplificazione sono a loro volta una 
parte integrante del processo di costruzione dell’identità (poiché, come abbiamo voluto 
sostenere, è da questi processi di semplificazione che si generano i valori e il giudizio). 
Tuttavia, risolvere la questione dell’identità come somma dei valori appartenenti 
al sogggetto risulta problematico e forse semplicistico
227
  poiché i soggetti la 
percepiscono come qualcosa di più di una semplice lista: 
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 Supponiamo che alla domanda «Chi sei?» un soggetto risponda dichiarando le proprie identità e, 
dovendo specificare cosa queste significhino, indichi i valori che queste rappresentano. 
226
 Sui valori come elemento cardine dell’identità, vedi anche Bilgrami, 2001, pp. 7149 “A first attempt to 
answer [alla questione dell’identità, n.d.a.] it might be to say that someone identifies with a certain 
characteristic, if they value it […]. This seems to be a minimal initial condition for identifying with it […]. A 
further condition has consequently to be added to our minimal condition before a characteristic imparts 
subjective identity: one has to endorse one’s valuing of that characteristic […] the topic of identity qua 
identification is not merely about what one is but also about what one conceives oneself to be  […]. What 
further condition must now be added to give a sufficient account of identification? One possibility is to 
conceive of identification as requiring a receding hierarchy of orders of value […]. This solution, however, 
raises worries about an infinite regress. In order to avoid such a regress, a second possibility is to 
conceive of identification as not emerging in a receding hierarchy but as requiring a coherence among 
one’s values, no matter what order of value is being considered […]. Here no infinite regress threatens, 
but some philosophical account of coherence among values must be worked out to match the 
coherentist accounts of belief and knowledge that we have already available to some degree of 
sophistication […].  In a word, one identifies with one’s values to the extent that the value is rational, in 
the sense of being fortified by coherence with our other values.” 
227
 Cfrl Bilgrami, 2001, pp. 7149-50 “The conclusion is attractive, as is any conclusion which allows two 
seemingly separate themes (rationality and identification) to be united. The trouble, however, is that if 
identification is given by a rationality-imparting coherence among our values, then we will be identified 
with all the values we have which are rational in this sense. But that is of not much help with respect to 
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“It is not of much help to say that in a relatively coherent set of values, some will 
still be more coherent than others, and it is these which are relevant to identity. 
These will still be far too many to be distinctive in the way we want the values to 
be which give one one’s identity. There will be nothing very interesting about the 
notion of identity, and no particular reason to take it up as a theme in social and 
political philosophy, if our identity is always given by a wide range of 
characteristics which we value and whose valuing we endorse […]. What we 
need is not merely endorsement (of one’s own valuing of some characteristic of 
oneself) by some higher-order values or by coherence with other values, but 
some further element that makes the value endorsed more central and distinctive 
in our psychological economies. An obvious thought here might be to say that 
the values which are more central are those that are more intense than other 
values.”228 
L’identità quindi non trova spiegazione nell’elenco o nella somma dei valori che 
la definiscono. Per spiegare l’identità è utile introdurre la dimensione dinamica, 
dimensione che dopotutto già appartiene all’identità: gli uomini infatti sono già in grado 
di gestire più di una identità, sia perché modificano la propria identità nel tempo (le 
persone possono cambiare le proprie convinzioni, anche in modo radicale), che per il 
fatto di incorporare allo stesso tempo più identità minori, le quali diventano prioritarie a 
seconda del ruolo che viene assunto in un dato momento (essendo ad esempio ad un 
tempo padre, poi impiegato e ancora assumendo altri punti di vista). Vogliamo quindi 
avanzare l’ipotesi che l’identità del decision maker debba essere pensata come 
l’interazione dei valori che si alternano al suo interno 
                                                                                                                                                                          
the idea of identity since it follows from this that our identity (in the subjective sense) is never going to be 
anything very distintive.” 
228
 Bilgrami, 2001, p. 7150. Le sottolineature sono mie. 
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In modo ancora più specifico, quel che si suggerisce è l’idea che l’identità possa 
configurarsi come una vera e propria strategia di sintesi adottata dai decision maker per 
comporre in un unico termine (quello dell’identità personale, l’ «Io sono… ») il set di 
valori che raccolgono i giudizi che li contraddistinguono. Una sintesi quindi che non sia 
statica, ma dinamica e creativa, dove l’interazione e la contrattazione fra valori 
contrastanti (che nella pratica può trovare corrispondenza in quel senso di indecisione 
da cui gli uomini sono colti quando devono effettuare delle scelte) è parte integrante del 
processo di identificazione e ne contraddistingue la vitalità. Il senso sintetico in cui 
intendiamo l’identità ed il soggetto che la racchiude si può descrivere con le parole 
usate da Nietzsche in un frammento per descrivere il corpo e l’unità: 
“Ogni unità è solo un’unità di organizzazione e di fusione, non 
diversamente da come è una unità una collettività umana: e cioè il contrario 
dell’anarchia atomistica; dunque una formazione di dominio che significa 
un’unità , ma non è una cosa sola.”229 
Questo tema, legato fortemente al pensiero di Nietzsche
230, cioè quello dell’unità (anche 
con riferimento esplicito al corpo) come formazione di dominio che significa un’unità e 
quindi anche il dominio (controllo) della molteplicità si ritrova anche in quanto scrive 
Ainslie: 
 “Poets and essayists and even psychologists have used the metaphor of a person 
as a population of interests […]. However, conventional utility theorists regard 
these popular metaphors as empty […]. In conventional utility theory, 
governance has to be a mere chain of command. If this theory has an 
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 Nietzsche, Frammenti Postumi 1885-1885, p. 92. 
230
 Gia ne “La filosofia nell’epoca tragica dei Greci”, Nietzsche metteva in evidenza come i grandi filosofi 
dell’epoca greca si distinguessero per una forza rara, quella di saper accogliere la molteplicità 
contenendone le contraddizioni. 
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interpersonal metaphor for decision making, it’s a corporate hierarchy, with a 
CEO making the most rational choices she can and passing them down as orders 
to obedient subordinates […]. Despite how natural it has seemed to personify 
conflicting interests – from the “side of the angels” versus the “service of the 
Devil” to Freud’s humanoid superego versus id – no one has been able to 
specify, in any way that withstands scrutiny, just what it could be that keeps a 
person’s interests divided […]. I reply that the allegorists had a point that 
shouldn’t be dismissed; there are too many examples of self-defeating behavior 
that can’t be explained as just bad calculation. In light of the strong evidence for 
hyperbolic discounting, it may be the unitary self that’s fictitious. What we can 
observe is someone’s behavior, or our own frame of mind, at single moments. 
How these moments come to look coherent over time is as much a matter of 
speculation as the nature of learning or memory. We now have good reason to 
believe that this process is innately programmed to create diverse interests 
rather than a unique self-interest, and that there is a lot of scope for these 
interests to work out their differences in varied but imperfect ways.” 
Anche la prospettiva scientifica di Ainslie, guidata dai suoi studi sperimentali, giunge 
alla conclusione che forse l’errore non sia negli uomini, che esprimono diverse identità 
(come una popolazione di sé), ma piuttosto nel voler continuare a pensare l’identità 
come un organo unitario. Continua Ainslie: 
The historic difficulty of specifying what the self consists of doesn’t come from 
its superfluousness, but from the fact that it’s a set of tacit alliances rather than 
an organ. The logic of limited war relationships naturally creates a population 
of cooperating processes, a fringe of outlaw processes, and means of 
determining which will be which. And since limited warfare is conducted among 
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individuals as well as within them, we can observe some of its properties in 
interpersonal examples […]. The concept of intertemporal bargaining makes it 
possible to see both why sophisticated authors have denied the will any 
substantive role in behavior and why they’re wrong. Without the instability that 
comes from hyperbolic discounting, an organ that did nothing but intend things 
would be only a philosophical link between thinking and acting, and hence 
superfluous. If that were true, having a will that was strong or weak would have 
no meaning. But if intentions aren’t stable, intertemporal commitment becomes 
a basic necessity. Skill in fostering it translates into willpower.”231 
L’identità in ogni individuo è quindi una tacita alleanza di identità minori, le quali 
compongono l’identità che le riunisce. Quel che emerge è che l’identità non è un 
oggetto statico, ma corrisponde piuttosto all’operare del soggetto; dal nostro punto di 
vista vorremmo sostenere che l’identità sia la strategia di sintesi che i decision maker 
attuano per ricondurre ad un principio univoco, superiore e ancor più semplice le 
diverse istanze che li compongono. 
 L’attività sintetica significa l’interazione fra le identità minori dei sé che 
compongono l’individuo, interferenze e combinazioni dei valori che contraddistinguono 
“i singoli nella popolazione dei sé” che sono capaci di creare nuovi valori che nascono 
proprio da queste interazioni. La sintesi operata (più o meno coscientemente) all’interno 
del soggetto rappresenta il suo prodotto originale, ciò che gli permette di distinguersi 
dagli altri individui, perché questa si verifica secondo le sue condizioni particolari. 
 Ci sembra di poter avanzare anche l’idea che la sintesi sia un’attività che 
presuppone un principio vitale. L’identità come sintesi è la capacità di contenere una 
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 Ainslie, 2001, pp. 97-100. 
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molteplicità e questa attività ci richiama all’idea di una forza vitale che debba trattenere 
le varie forze in lotta fra di loro. La molteplicità dei valori della “popolazione dei sé” è 
allo stesso tempo una fonte di contraddizione ed un principio vitale: se non esistessero 
queste contraddizioni, se non ci fossero delle differenze, allora non emergerebbe la 
necessità di una forza che le contenga; differenza e contraddizione fanno sì che 
l’identità emerga come necessità per ricomporre una risposta univoca dalla domanda 
fondamentale «Chi sono?». 
 
3. La necessità di una identità come esigenza di una strategia di sintesi 
Quello dell’identità è certamente un tema che spazia oltre i limiti della 
behavioral economics, ma per ricondurlo all’interno delle ricerche sul comportamento 
economico possiamo citare quanto scritto da Akerlof e Kranton:  
“Questo libro [Economia dell’identità] incorpora identità, norme e categorie 
sociali nella teoria economica. Per comodità, a volte utilizzeremo il termine 
identità così da comprendere i tre concetti. La parola identità è stata utilizzata 
in molti modi nella ricerca accademica e nel parlare quotidiano. Molti 
economisti potrebbero dire che è un termine confuso. Nella nostra analisi ha 
una definizione precisa. L’identità delle persone definisce chi esse sono, ossia la 
loro categoria sociale. Le identità influenzano le decisioni degli individui, 
poiché diverse norme di comportamento sono associate a diverse categorie 
sociali.”232 
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 Akerlof, Kranton, 2010, p. 18. 
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Dunque l’identità, con le implicazioni rispetto alle quali si è presentata una prima 
sintetica riflessione, è qualcosa che effettivamente influenza i comportamenti economici 
e le decisioni degli individui. 
 In termini generali, l’identità è qualcosa di cui gli individui non possono fare a 
meno, anche indipendentemente dalle relazioni di tipo economico. Come già accennato, 
le psicopatie possono nascere dalla perdita di identità, come mancanza di punti di 
riferimento (valori) oppure da un divario fra l’identità esteriore (es. un ruolo imposto 
dalla società) e la propria identità interiore (le proprie reali aspirazioni e desideri). 
L’identità è quindi qualcosa di irrinunciabile di cui gli individui sentono il bisogno, ma 
poiché formarne una propria è un processo faticoso e potenzialmente deludente (si 
potrebbe scoprire di non essere coloro che vorremmo essere), è anche per questo che gli 
uomini tendono ad assumere delle identità standard.  Per identità standard intendiamo 
quelle identità sociali stereotipate che possiamo osservare nei fenomeni di massa (come 
indicato, solo per citare due figure storicamente rilevanti, da Sigmund Freud 
233
 e 
Gustave Le Bon
234
, citato dallo stesso Freud), dove molti uomini si identificano negli 
stessi set di valori: questo è il caso degli individui che mettono a servizio della 
collettività la propria persona; in altre parole assistiamo con frequenza a costruzioni di 
identità che sono in realtà semplice assimilazione di un modello standard. 
L’esigenza di una identità, costruita individualmente o acquisita socialmente, è 
di particolare rilievo nelle società di massa, nelle quali il numero delle informazioni cui 
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 Cfr. Freud, 1921, p. 276 “Occorre [da parte di chi la vuole formare, intende Freud] cioè dotare la 
massa precisamente di quelle prerogative che erano tipiche dell’individuo e che in costui furono 
cancellate per cagione del costituirsi della massa. Fuori dalla massa primitiva l’individuo aveva infatti la 
propria continuità, la propria autoconsapevolezza, le proprie tradizioni e abitudini, le proprie particolari 
attività lavorative e la propria collocazione sociale; inoltre si teneva a distanza da coloro che gli erano 
rivali. Tale modo d’essere andò temporaneamente perduto a causa del suo ingresso nella massa non 
“organizzata”. “ 
234
 Nel 1895, l’antropologo, psicologo e sociologo francese Gustave Le Bon (1841-1931) scrive il suo 
saggio più famoso, La psychologie des foules, nel quale sono raccolti molte osservazioni interessanti sui 
modi in cui, nelle moderne società di massa, gli individui scivolano nell’identità della folla. 
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gli individui sono esposti è in crescita costante. Quel che si vuol suggerire è la diretta 
correlazione tra l’intensità e il dinamismo delle informazioni in una società di massa 
come la attuale, e (in un’ottica di semplificazione) la adesione a modelli stereotipati 
d’identità e di consumi235. Maggiore è il numero delle informazioni che gli individui 
devono selezionare, maggiore è la tendenza ad acquisire una identità che permetta di 
riportare le decisioni sul piano dicotomico netto dei satisfactory pay-offs proposti da 
Simon. Ecco allora che, in conclusione, senza voler nascondere le difficoltà legate a un 
approfondimento del significato di “identità”,  si vuole sottolineare il valore euristico 
della classificazione della nozione di identità come “strategia di sintesi”, classificazione 
atta a spiegare e illuminare scelte e condotte tipiche di una economia di massa dominata 
da flussi informativi. 
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 Vedi, a titolo di esempio, lo studio di Townsend & Sood  dove vengono messi precisa in relazione le 
scelte dei consumatori con il bisogno di affermazione di sé e della propri identità, Cfr. Townsend & Sood 
“Self-Affirmation through the Choice of Highly Aesthetic Products”, Journal of Consumer Research, Vol. 
39, No. 2 (August 2012), pp. 415-428. 
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Conclusioni 
 
Nel corso di questa tesi abbiamo cercato di mostrare le ragioni che ci hanno 
spinto ad analizzare i risultati della behavioral economics per approfondire, anche in 
termini filosofici, l’indagine sull’uomo e sulla sua natura. Per farlo abbiamo iniziato 
inquadrando, sia concettualmente che storicamente, i diversi modi in cui l’elemento 
umano è incorporato nella teoria economica, mostrando il diverso punto di vista offerto 
dalla mainstream e dalla behavioral economics. Nel secondo capitolo ci siamo 
concentrati nell’analisi critica del modello dell’homo economicus portando 
all’attenzione i modelli bounded rational come analisi alternativa. Nel terzo capitolo 
infine abbiamo cercato di costruire, con qualche tratto di originalità, un framework che 
incorporasse i risultati della behavioral economics, proponendo così una classificazione 
dei suoi risultati in strategie di semplificazione e, come ulteriore evoluzione, indicando 
l’identità come la possibile strategia di sintesi fondamentale adottata dagli uomini per 
organizzare il senso delle informazioni che ricevono dal mondo esterno. 
Quel che è forse più interessante è come, partendo da una analisi che ruotava 
principalmente attorno a questioni economiche, prossime a quella che è anche detta 
teoria del consumatore, siamo stati in grado di ampliare le nostre osservazioni al 
comportamento umano in generale. Se non altro, questa indagine ci ha fornito una 
struttura per approfondire tutti quei comportamenti umani che, pur non avendo a che 
fare direttamente con denaro e beni materiali, si configurano ugualmente come 
comportamenti economici. 
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Un esempio su tutti, su cui nel capitolo II avevamo promesso di tornare, è la 
relazione dell’uomo con il tempo. Il tempo corrisponde ad una di quelle risorse risorse 
limitate e preziose, quelle che, come evidenziato dalla definizione di Robbins, danno 
origine ai comportamenti economici nei quali entrano in gioco la scelta e il giudizio. Al 
tempo stesso, il tempo è anche l’elemento fondamentale della vita poiché, se non di 
altro, essa è costituita del tempo che intercorre fra il momento della nascita e quello 
della morte. Riprendendo un frammento della riflessione di Heidegger su questo tema: 
“L'esserci, compreso nella sua estrema possibilità d'essere, è il tempo stesso, e 
non è nel tempo.”236 
E ancora, poco più avanti: 
“Riassumendo si può dire: il tempo è l'esserci [...]. Se dunque il tempo viene 
compreso come esserci, si chiarisce allora a maggior ragione che cosa voglia 
dire la tradizionale asserzione sul tempo che afferma: il tempo è il vero 
principium individuationis [...]. Vogliamo ripetere in modo temporale la 
domanda «che cos'è il tempo?». Il tempo è il «come». Se si insiste a chiedere 
che cos'è il tempo, non bisogna aggrapparsi affrettatamente ad una risposta (il 
tempo è questo e quest'altro) che dice sempre un «che cosa».”237 
Questi due brevi passaggi del filosofo tedesco ci permettono di intuire quali siano gli 
spunti che la riflessione filosofica può fornire per implementare ciò che è emerso 
analizzando i risultati della behavioral economics. La proposta Heideggeriana di 
pensare il tempo come il «come» suggerisce infatti una visione secondo la quale 
l’impiego del tempo, e dunque le decisioni che gli uomini fanno sui diversi modi di 
“investirlo”, poggia su una relazione di tipo estetico-qualitativo: quel che conta per 
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 Heidegger, 2012, p. 40. Le sottolineature corrispondono ai corsivi di Heidegger. 
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 Heidegger, 2012, pp. 48-50. La sottolineatura corrisponde ad un corsivo di Heidegger. 
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l’uomo non la quantità di tempo ha a disposizione, ma il come questo tempo viene 
trascorso ed impiegato. La differenza fra i diversi impieghi di questa risorsa dunque non 
è quantitativa (se cioè una attività “costi” tanto o poco tempo), ma qualitativa, sul come 
questo tempo viene impiegato. 
 Aver citato la questione di una possibile componente estetica delle questioni 
legate al decision-making ci porta anche a voler riprendere una questione che, sempre 
nel capitolo II, avevamo promesso di riprendere in questo capitolo finale. Parlando 
dell’impossibilità di decidere che ha l’homo economicus rispetto a due scelte identiche, 
avevamo in nota citato il paradosso dell’Asino di Buridano e la discussione di Leibniz 
sul problema degli indiscernibili. Riguardo all’identità degli indiscernibili e all’Asino di 
Buridano, nei Saggi di Teodicea (1710) Leibniz scrive: 
“il caso dell'asino di Buridano, che si trova tra due prati, egualmente portato 
verso entrambi, è una finzione che non può aver luogo nell'universo, nell'ordine 
della natura, sebbene il Bayle
238
 la pensi diversamente [...]. in fondo, la 
questione verte su qualcosa d'impossibile, a meno che Dino non produca 
espressamente tale circostanza. Infatti l'universo non può essere diviso in due da 
un piano passante per la metà dell'asino, tagliato verticalmente secondo la sua 
lunghezza, in modo che tutto sia eguale e simile da una parte e dall'altra, come 
invece può esserlo l'ellisse e tutte le figure piano che io chiamo anfidestre [...]. 
Vi saranno dunque sempre molte cose, dentro e fuori l'asino, che lo 
determineranno ad andare da una parte piuttosto che dall'altra, sebbene esse 
sfuggano alla nostra attenzione. E benché l'uomo, a differenza dell'asino, sia 
libero, non cessa d'essere vero che anche nell'uomo il caso di un perfetto 
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equilibrio fra due parti è impossibile; e che un angelo, o se non altro Dio, 
potrebbe render ragione del partito che l'uomo ha preso, mostrando la causa o 
la ragione inclinante, che l'ha realmente indotto a prenderlo; anche se tale 
ragione appare spesso molto complessa e inconcepibile a noi stessi, perché la 
successione delle cause legate l'una a l'altra è molto lunga.”239 
Troviamo alcune corrispondenze fra l’approccio di Leibniz al paradosso e le questioni, 
lungamente dibattute in questa tesi, che riguardano l’applicabilità al mondo reale delle 
teorie puramente normative, come quelle legate all’idea di homo economicus. Quando 
infatti Leibniz dice che il paradosso in questione “è una finzione che non può aver luogo 
nell'universo”, il filosofo tedesco sta in effetti sottolineando come sia importante 
distinguere fra questioni discusse in teoria e la possibilità della loro applicazione 
pratica. 
Crediamo sia molto interessante anche la questione discussa da Leibniz sul fatto 
che, anche se non è possibile darne spiegazione immediata, pur non disponendo della 
conoscenza di cosa spinga l’asino verso uno o l’altro prato, nella realtà del mondo 
esistano comunque delle cause o ragioni inclinanti che nei fatti fanno sì che l’asino, o 
gli uomini, prendano una decisione; e “tale ragione appare spesso molto complessa e 
inconcepibile a noi stessi, perché la successione delle cause legate l'una a l'altra è 
molto lunga”. È dal rapporto che l’uomo ha con la realtà, dal “maneggiamento”, come 
abbiamo voluto definirlo, della realtà operato dall’uomo che queste cause o ragioni 
inclinanti scaturiscono naturalmente, anche senza che le si conosca scientificamente, 
pur avendone talvolta una conoscenza intuitiva. 
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Ciò ci porta verso un ultimissimo punto a cui vogliamo solo accennare. Abbiamo 
tentato di mostrare come il comportamento economico scaturisca in qualche modo 
dall’uso delle risorse preziose, un uso che, come abbiamo discusso nel capitolo III, 
mette gli uomini nella condizione necessaria di dover operare delle scelte, di dover 
operare un giudizio del quale gli uomini sono responsabili. Vogliamo suggerire che 
siano proprio la condizione bounded degli uomini, cioè di esseri limitati per capacità e 
risorse a disposizione, a creare le condizioni per un sistema dove il giudizio e la 
responsabilità, anche di carattere morale, siano qualcosa di fondamentale. Un giudizio 
che influenzato anche, come dicevamo prima, da cause o ragioni inclinanti le quali, 
vogliamo suggerire, hanno un carattere non solo quantitativo, ma anche estetico, dato 
che per gli uomini il proprio elemento costituente (il tempo) è un «come», non un 
quanto. Dunque, ha pienamente senso, così come hanno inteso fare le ricerche della 
behavioral economics, riportare in seno alla riflessione sull’uomo ed il suo 
comportamento il tema delle passioni, la questione della piacevolezza e dell’influenza di 
elementi non-razionali che inclinano le scelte degli uomini. Questo tema è dibattuto 
ampiamente dal filosofo che, più di ogni altro, si trova citato nei saggi che trattano di 
behavioral economics e dei suoi precedenti filosofici: David Hume. Molti riconoscono 
al filosofo inglese il ruolo di primo pensatore ad aver riconosciuto l’influenza delle 
passioni sulla ragione, come quando, ad esempio, nel Trattato sulla natura umana 
(1738) troviamo scritto: 
“Non c'è nulla di più comune in filosofia, anche nella vita quotidiana, che 
parlare del conflitto fra passione e ragione per dare la palma alla ragione [...]. 
Per dimostrare come tutta questa filosofia sia erronea, cercherò di dimostrare 
in primo luogo che la ragione, da sola, non può mai essere motivo di una 
qualsiasi azione della volontà; e in secondo luogo che la ragione non può mai 
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contrapporsi nella guida della volontà [...]. La volontà ci colloca sempre nel 
mondo delle cose reali [...]. il ragionamento astratto non influenza mai nessuna 
delle nostre azioni se non in quanto guida il nostro giudizio riguardo alle cause 
e agli effetti [...]. Il principio che si contrappone alla passione non può 
coincidere con la ragione e solo impropriamente lo si chiama così. Non 
parliamo né con rigore né filosoficamente quando parliamo di una lotta tra la 
passione e la ragione. La ragione è, e deve essere, schiava delle passioni e non 
può rivendicare in nessun caso una funzione diversa da quella di servire e 
obbedire ad esse.”240 
 Oltre a Hume non possiamo non citare almeno altri due grandi filosofi inglesi. 
Innanzitutto il suo contemporaneo e suo grande amico Adam Smith, padre della 
moderna economia, il quale, nel dettare i principi questa nuova scienza, aveva posto la 
relazione sociale ed emotiva fra gli uomini come uno degli elementi fondamentali su cui 
concentrare l’analisi per lo studio dei fenomeni economici (Smith parla della simpatia). 
Come ulteriore conferma di questo fatto, il saggio dove Smith getta le fondamenta della 
nuova scienza economica non è solo La ricchezza delle nazioni (1776), ma è anche 
l’altrettanto grande Teoria dei sentimenti morali, saggio pubblicato nel 1759, ma 
elaborato negli anni precedenti durante la docenza, iniziata nel 1751, prima alla cattedra 
di Logica e dall’anno successivo a quella di Filosofia Morale, presso l’Università di 
Glasgow. 
In seguito, un altro dei filosofi inglesi che vogliamo citare è colui che in qualche 
modo è il “padre” dei due precedenti, essendone predecessore e fondatore 
dell’empirismo inglese: John Locke. Citando Locke, ci limitiamo ad evidenziare quanto 
per l’empirista inglese la questione della definizione dei limiti sia un elemento cruciale 
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nella sua indagine sulla natura umana. Infatti, la questione dei limiti è posta in testa ai 
Saggi sull’Intelletto umano (1689) ed è proprio dall’indagine dei limiti della natura 
umana che si deve partire per conoscere l’uomo e il suo intelletto: 
“Basterà, per l'intento che mi propongo in queste pagine, esaminare le facoltà di 
conoscere dell'uomo, in quanto esse operano nei riguardi dei diversi oggetti che 
si presentano alla sua mente [...]. È dunque cosa ben degna delle nostre cure, 
cercare i limiti che dividono l'opinione dalla conoscenza ed esaminare in base a 
quali criteri, nelle cose di cui non abbiamo una conoscenza certa, dobbiamo 
regolare il nostro assenso e determinare il grado della persuasione [...]. Se 
dunque possiamo scoprire fin dove l'intelligenza possa estendere il suo sguardo, 
fin dove si possa servire delle sue facoltà per raggiungere la certezza; e in quali 
casi essa non possa giudicare altrimenti che in base a semplice congetture; noi 
impareremo a contentarci delle conoscenze di cui siamo in grado di pervenire 
nello stato in cui ci troviamo in questo mondo [...]. Quando avremo conosciuto 
le nostre forze, conosceremo anche tanto meglio ciò che potremo intraprendere 
con speranza di successo [...]. Queste considerazioni mi fecero venire la prima 
idea di lavorare al presente Saggio sull'intelligenza umana. Poiché mi misi in 
mente che il primo passo per soddisfare la mente dell'uomo in numerose 
indagini, alle quali egli stesso è molto portato a dedicarsi, sarebbe stato quello 
di raggiungere una veduta complessiva della nostra intelligenza, di esaminarne i 
poteri, e di vedere a quali cose essi possano applicarsi.”241 
Avendo in questa tesi preso a lungo in esame i modelli della razionalità limitata, 
risulterà piuttosto chiaro il legame che può unire le riflessioni di Herbert Simon sui 
limiti della natura umane e quelle di John Locke. 
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Per ragioni di spazio e di convenienza, qui siamo costretti a fermarci in queste 
riflessioni sui rapporti fra filosofia e gli studi sul comportamento economico. Se 
abbiamo voluto metterli in coda a questo lavoro è per mostrare quali siano gli spunti che 
possono emergere per ulteriori ricerche. Ci sembrava giusto inserire questi spunti alla 
fine poiché, come dicevamo nel capitolo I, la filosofia, posta all’apice delle riflessioni, 
può rappresentare la disciplina più adatta per creare i collegamenti fra le ricerche 
presentate in diversi campi su tematiche affini. Dato che sentiamo questo lavoro come 
completo, ma gli approfondimenti che esso suggerisce come affatto conclusi, 
consideriamo questi spunti come fonte per ulteriori esplorazioni, sperando che quando 
scritto spinga chi legge e noi stessi a non fermarci, ma a ricercare, pensare e riflettere 
ancora più approfonditamente sull’uomo e sulla sua natura. 
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